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PROCESI I KOMUNIKIMIT 



Emertimi me i hershem mbi kete subjekt, te cilin ne tashmc e njohmi si komunikimi apo 
hgjerata komun.kaUve, tshte 'retorM' dhe ishte , limituar ne artin e te dhenit te ligjerat T " 
Ne perend.m „je nder f.lozofet me te famshem, qg eshte edhe nder me te njohurit Aristoteli 
shkro, Ar , , Retorikes ' rreth 330 vjet Para Krishtit. Nje nder idete e tij me te herstoe dh nfe 
me te disktutuarat ende sot eshte, se nje hgjerues qe ka si synim te binde te tjeret, perdor logjto 
(logos), emocionahtetin (pathos) dhe etiken (ethos) y 
Vite me pas Aristotelit, romaket msen te shkruanin mbi artin e te ligjeruarit. Dv me te famshmit 
ishm Ciceroni (106-43 pK) dhe Kuintiliani (35-100 Pas Krishtit) ' 

S!u t AU8U 'f \ I'"' j6t0i 116 Shek e 5 - ishte dishe P"Ui i mepasshem. Ai duke qene edhe i 
knshtere, ishte nder te paret qe shkruai mbi teorite e predikimit 

HmfZ 8 SS' V ShekUllit ^ 20 u kUPtUM S£ ^ StUdi ° Sh VCt6m li Si 6ratSn ishte <^ P"— s hume i 
Z i dh Mekal ' m !" ° VUeve P° behe J e ^ Si.thnje e me tepgr se mass med.a, sidomos filmat, 
radio, dhe me vone televizon po kishm nje impakt gjithnjg e me te madh te njerezil. Qe kur keto 
sUidime fdluan te prekmn fushat pgrtej Iterates publike, studiuesit i quajten ato sludime mbi 
komnmhmtn. Komumkim. dhe efekti , tij eshte zhvilluar me kalimm e viteve. Ne dekadat e 
fund lt> studiues.t e komunikimit kane brendesuar fusha te studimeve kulturore, qe studiojne 

sil 86 * ^ , UC "^ Sh0q&i ' ffarS Strategilsh perdorin at0 P & « m Ntur *a dhe sa 
shoqeria mund te ndryshohet permes fuqise qe ato shpemdajne. 

SECILI KA NEVOJE PER AFTESI KOMUNIKATIVE 

M n-^l " j f T" d P f e ' j " dUhCt 12 bSni njS te mire gjate intervistes. Ne pune ose 

shkol c ju kerkohet te bem nje prezantim, te bindni dike qe te ndjeke keshillen tuaj; ju duhet te 
diskutoni me personm, me te eilin do te kaloni jeten per shume ceshtje te rendesishme; ju 
ndoshta ken, femije dhe do te komunikoni me to ne mvele te ndryshme ne varesi te moshes se 
tyre; dhe ju ndoshta ju duhet te merrni vendime me dhe per prindent tuaj te thyer ne moshe 
Pervec komumkiimt ne familjen tuaj, ju duhet te jeni te afte te flisni me nje numer te pafund 
personash qe ndikojne perdite jeten tuaj si doktore, auto mekanike, shites etj 
fcdhe pse ju kern komunikuar qe femijg, ju ndoshta nuk keni qene' aq efcktive sa do te kishit 
dashur te ishit. Kur komunikimi nuk funksionon, ju frustroheni. Ndoshta audienca merzitet me 
prezantim. tuaj, tyeni nje shok permes e-mailit qe i keni derguar, cka ju e kishit nisur si nje 
snaka etj. Ne e perdonm komunikimin per te bindur, zbuluar, fshehur, ndare, informuar; ndikiw 
me inlormaciomn. Ju doni te keni nje shok te shkoni ne nje feste, ju doni me shume shoke; doni 
qe dikush te v,je ne grupin tuaj; ju doni qe kandidatet te votojne per ju - te gjitha keto kerkojne 
aftesi komumkalive. ' 3 
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Komunikimi eshte cdo proces, ne le cilin njerezit ndajnc nje informacion, ide dhe ndjenja. Ai 
nuk perfshin velem fjalet e fotura apo te shkruara, por edhe gjuhen e trupit, manierizmal 
personal dhe stilin - cdo gje qe i shtohet kuptimit te nje mesazhi. 

Per te pare sesi zhvillohet ky proces, le te shohim shkembimin e bisedes mes dy shokeve Ardi 
dhe Toni qe jane njohur ne shkolle te mesme dhe tani pas 1 0 vitesh takohen serish. Takohen me 
njen tjetrin ne parkun ku po shetisnin femijet e tyre me bigikleta nje te shtune pasdite ku koha 
ishte shume e bute dhe plot diell. Se pari ata shprehin habi ndersa shohin nj-tj dhe nisin te 
formojne pershtypjet e tyre. Ardi sheh se Toni duket me i shendoshe, dhe se floket e tij kane 
nisur te" bien. Me pas komentojne lukun e ndryshuar te tyre. 

Me pas, ata nisin te flasin se cfare kane bere" pas shkolies se mesme. Kane filluar pune dhe 
pershkruajne punet e tyre. Tani biseda e tyre eshte me shume se informacion qe ndahet me tjetrin 
(bisede competitive-konkurruese); ata pershkruajne statusin e punes se tyre. Statusi i tyre 
ndryshonte pasi Toni kishte nje status me tc mire dhe me te stabilizuar pune se Ardi. 
Me pas komunikimi i tyre perqendrohet nc famiijet e tyre. Toni shton se ai eshte martuar me nje 
shoqen e tyre te shkolies. Ardi ishtc divorcuar dhe e drejta e kujdestarise i ishte lene atij qe ai te 
kujdesej per djalin cdo fundjavc. Me pas ata ndahen duke i thene nj-tj se do te ishte mire qe tc 
takoheshm ndonjehere dhe me vcte e kuptojne sc kjo nuk ka per te ndodhur fere. 
Ardi dhe Toni kane komunikuar ne te gjitha Hojet e niveleve. Edhe pse pa tjale, ata kane derguar 
mformacion per vetet permes menyres se te shikuarit, veshurit dhe objekteve qe ata zoterojne. 
Komunikimi i tyre ka nje te kaluar, sepse e njihnin njeii-tjetrin qe me pare, ata sollen me vete 
gjithe qendnmet dhe ndjenjat c tyre te vjetra qe nga shkoila. 

Biseda mes Ardit dhe Tonit ilustron komunikimin si nje proces. Kur ne themi komunikimi si 
proces, ne nenkuptojme se kemi nje ndryshim. Biseda nis me pershtypje te rastesishme. Ajo 
thellohet permes te kaluares se tyre, familjeve te tyre dhe asaj se cfare ato jane duke bere 
aktuahsht. Kur biseda behet me e thellc, te dy e kuptojne se ata ndoshta asnjehere nuk do te kene 
nje shoqeri me te gjate se kaq, pasi e kuptojne se nje hendek i madh i ndan ata nga nj-tj. 

ELEMENTET E KOMUNIKIMIT 

Elementet e komunikimit jane disa: marresi - dhenesi, mesazhi, kanalet, zhurma, feedback dhe 
mjedisi. 

Marresi-dhenesi 

Njerezit perfshihen ne komunikim pasi kane informacion, ide dhe ndjenja qe duan t'i ndajne me 
te tjeret. Kjo ndarje nuk eshte nje proces nje-anesh, ku nje person i dergon idete tjelrit ai i merr 
ato dhe me pas procesi kthehct ne ane te kundert. Ne shume komunikime, njerc/it jane marres- 
dhenes - te dy dergojne dhe marrin ne te njejten kohe. 

Mesazhi 

Mesazhi perbehet nga idete dhe ndjenjat e asaj qe marres-dhenesi do te ndaje Idete dhe 

Simbble, ^ verte e IT, t K P T d ' ?ka ,JCt& - Ne kCmi Simb0let verbale ^ ato joberbale. 

jane te hmttuara dhe te komphkuara. Psh fjala kamge, eshte nje simbol konkret i asaj qe 
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njerezit e njc kullurc te caktuar kane pranuar t'a quajnc te ti i 1 o kctc objekt. Me te komplikuar 
jane edhe simbolel abstrakte, qe perfaqcson njc ide. Menyra si i kuptojme disa ide varct nga 
menyra jone" e eksperiences. 

Simbolet joverbale jane menyra komunikimi pa tjale; ato pcrfshijne shprehjet faciale, gjestet, 
qendrimet trupore, toni vokal, pamja e jashtme, etj. Keto simbolc ndryshojne nga kultura ne 
kulture. 

Kanalet 

Nje' kanal eshte nje rruge ku udheton mesazhi, me qellim qe" ai te arrije dhenes-marresin. Ne 
komunikimet balle per balle, kanalet primare jane tingulli dhe shikimi: ne degjojme dhe shohim 
nj-tj. Ne njohim shume mire kanalet si radio, IV, magnetofonin, regjistruesit e tjere si gazeta e 
revista. Te tjere kanale jane ato qe komunikojne mesazhe joverbale, si psh prekja, shikimi dhe 
tingulli. Shqisat jane kanale, permes te ciiave ne dergojme nje mesazh. 

Feedback-u 

Ai eshte pergjigjja e dhenes-marresit ndaj nj-tj. Ti me tregon nje anektode dhe une qesh. Ky eshte" 
feedback-u. Ai eshte shume i gjalle ne nje komunikim, pasi ai lejon qe pjesemarresit e nje 
komunikimi te shohin nese idete dhe ndjenjat qe po ndajne, jane duke i bere ne nje menyre te 
kuptueshme apo jo. 

Zhurma 

Ajo eshte nje nderhyrese qe pengon kuptimin c mesazhit dhe mireinterpretimin e tij. Zhurma 
ndodh mes dhenes-marresit dhe mund te ndodhe ne tre menyra; te jashtme, te brendshme dhe 
semantike. 

Zhurmat e jashtme vijne nga mjedisi dhe bejne qe mesazhi i derguar te mos kuptohet apo 
degjohet Zakonisht zhurmat jane tinguj te jashtem, 

Zhurmat e brendshme ndodhin ne mendjet e dhenes-marresve kur mendimet e tyre ose ndjenjat 
jane te fokusuara ne di^ka tjeter ndryshe nga ajo qe ata po komunikojne. 
Zhurmat semantike shkaktohetn nga reagimet emocionale te njerezve ndaj tjaleve. 

Mjedisi 

Ai eshte ambienti, ne te eilin ndodh komunikimi. Mjedisi formal lejon qe te realizdhen 
komunikime formale. Komunikimi do te ndryshoje edhe me ndryshimin e mjedisit. 
Shpesh eshte pikerisht mjedisi ai qe tregon se kush ka fuqi ne nje marredhenie komunikativc 
(Jepni shembuj per kete). 

Gjithashtu edhe menyra e vendosjes se mobiljeve ne nje mjedis te caktuar mund te ndikoje 
komunikimin e nje marrcdhenieje. 

KOMUNIKIMI ESHTE NJE TRANSAKSION 

Nje transaksion komunikimi perfshin jo vetem veprimin fizik te komunikimit, por edhe ate 
psikologjik. 
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Tre parimet e komunikimit transaksional 

Komunikimi si nje transaksion - komunikimi transaksional - perfshin trc parime krycsore. Se 
pari, njerezit e perfshire ne komunikim po dergojne mesazhe te vazhducshme dhe c njekohshme. 
Se dyti, ngjarjet komunikative kane nje te kaluar, nje te tashme dhe nje te ardhme. Se Ireti, 
pjesemarresit ne komunikim luajne role. 

Pjesemarrja eshte e vazhdueshme dhe e njekohshme 

Je apo jo duke folur ne nje situate komunikative, ti je i perfshire ne dhenien dhe marrjen e 
mesazheve. Supozoni se jeni humbur ne nje" qytet te madh. Ju i tregcni te tjereve se jeni i 
shqetesuar kur ju hezitoni, shihni perreth me dyshim ose shihni harten. Veshtroni per dike qe 
mund t'ju ndihmqje ju. Nese e gjeni, nde'rsa ai flet, ju mendoni se sa do t'ju duhet te shkoni deri 
ne vendin qe ai po ju thote. Ju jeni duke marre pjese vazhdimisht dhe njekohesisht ne nje 
komunikim qe eshte shume i komplikuar. 

Te gjitha komunikimei kane nje te kaluar, nje te tashme dhe nje te ardhme 

Ju i pergjigjeni cdo situate permes eksperienees tuaj, gjendjeve tuaja te humorit, dhe pritshmerive 
tuaja. Faktore te tille komplikojnc" komunikimin. Kur ju e njihni dike mire, ju mund te 
parashikoni se efare ai do te beje ne te ardhmen e tij. 

Edhe kur takoni dike per here le pare, ju i pergjigjeni atij personi duke perdorur eksperiencen tuaj 
te meparshme. Ju i pergjigjeni karakteristikave fizike (i gjate, i shkurter, etj), statusit te personit 
(mesues, doktor), madje edhe emrit te personit (mbani mend dike ne te kaluaren tuaj qe ka pasur 
te njejtin emer me dike qe kishte disa karakteristika). Te gjitha keto qe ju i thtirrisni nga kujtesa 
juaj, do te ndikojne ne menyren scsi ju do te reagoni ndaj personit te saponjohur. 
Edhe e ardhmja e ndikon nje komunikim. Nese ju doni qe nje marredhenie te vazhdoje, ju do te 
mundoheni te realizoni ato veprime e sjellje qe do ta mundesojne kete qellim, qe kjo marredhenie 
te vazhdoje dhe anasjelltas. 

Te gjithe komunikuesit luajne role 

Rolet jane pjese e lojrave ose menyra, permes te cilave ne sillemi me te tjeret. Te percaktuara nga 
shoqeria dhe te ndikuara nga marredheniet individuale, rolet kontrollojne ?do gje nga fjala te 
gjuha trupore. 

Rolet ndryshojne edhe gjate nje marredhenieje. Ato ndryshojne sipas gjendjes se humorit te" 
dikujt, me ndryshimin e mjedisit dhe faktorin zhurme. Komunikimi ndryshon mc qellim qe te 
arrije qellimet e seciies marredhenie dhe situate. 

Rolet qe ju luani - te vendosur nga marredhenia individuale apo nga shoqeria - mund te 
perceptohen ndryshe nga njcrez te ndiyshem. Keto perccptime te ndryshueshme ndikojne 
komunikimin dhe rezultatin. 
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Tl PET E KOMUNiKIMIT 
Komunikimi intrapersonal 

Eshte ai komunikim qe ndodh brendajush. Ai perfshin mendimet, ndjenjat, dhe menyren sesiju e 
shihni veten tuaj. 

Per shkak se komunikimi intrapersonal eshte i perqendruar te vetja, ju jeni i vetmi dergues- 
marres. Mesazhi perbehet prej mendimeve dhe ndjenjave tuaja. Kanali eshte truri juaj qe 
proceson ate cfare ju mendoni dhe ndjeni. Ka feedback per aq kohe sa ju flisni me veten. 
Edhe pse ju nuk flisni drejtperdrejt me te tjeret ne komunikimin intrapersonal, eksperiencat tuaja 
do te percaktojne se si ju do te flisni me veten. 



Komunikimi interpersonal 

Ai ndodh kur ju komunikoni me nj-tj - zakonisht ne nje mjedis joformal dhe te pastrukturuar. 
Ky komunikim perdor elementet e procesit te komunikimit. Ojatc nje bisede me shoke te dy ata 
sjellin ne bisede backgroundet e tyre dhe eksperiencat e tyre. Mesazhet perbehen kryesisht nga 
simbole verbale dhe joverbale. Kanalet jane shikimi dhe tingulli. Zhurmat e brendshme jane 
kryesisht te vogla se secili prej tyre e sheh tjetrin dhe nuk shperqendrohet. 



Komunikimi ne grupet e vogla 

Ky ndodh kur nje numer i vogel njerezish duhet te zgjidhin nje problem. Grupi duhet te jete aq i 
vogel sa te" lejoje anetaret e tij te ndervcprojne me nj-tj. Komunikimi ketu eshte me i nderlikuar 
se ai interpersonal. Mesazhet jane me te strukturuar dhe ka me shume probabilitet per konfuzion 
e mosmarreveshje. Kanalet jane te njejta si te komunikimi interpersonal dhe mundesia pet- 
feedback eshte me e madhe. 



Komunikimi publik 

Mesazhi i dergohet nje audience. Folesi zakonisht transmeton nje mcsazh te strukturuar. Kanalet 
jane me te ekzagjeruara se ne komunikimin interpersonal. Zen eshte me i larte dhe gjestet jane 
me ekpansive, se audienca eshte me e madhe. Dhenia e feedback eshte e limituar kryesisht ne ate 
joverbal. Mjedisi eshte formal. 



Komunikimi me masen 

Mesazhi eshte shume i strukturuar dhe audienca shume me e madhe. Shume njerez marrin pjese 
te krijojne mesazhin e ketij komunikimi. Ndryshimi me i madh i ketij tipi komunikimi me te 
tjeret eshte pamundesia e dhenies se feedback. 
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Komunikimi nderkulturor 

Shume kohe me pare Marshall MacLuhcm, i cili shkroi shume mbi komunikimin, tha se nje elite 
e gjithe bota do tejete njefshat i madh. Ajo elite eshte pikerisht sot: shume pak prej nesh jetojne 
ne nje" vend ku fqinjet tane, studentet, koleget jane te njejte me ne. 

Kur ne flasim per kulturen, ne nenkuptojme nje grup personash qe ndajne te njejtin grup 
normash, vlerash dhe simbolesh. Me subkulture ne nenkuptqjme njerezit qe jane pjese e nje 
kulture me te madhe, ku te paret kane disa besime dhe vlera te ndryshme nga kultura e madhe. 
Edhe pse njerezit ne gjithe boten kane shume karakteristika te perbashketa, ata jane shume te 
ndryshem. Kane ndryshime ne mendime, ndjenja, vlera dhe besime. 

Per te ndihmuar nj-tj te kuptohemi me mire, ne duhet te zhvillojme fushen e komunikimit 
nderkulturor - komunikimi qe ndodh kur dy ose me shume njerez nga kultura te ndryshme 
nderveprojne. Kjo fushe studion faktin sesi ndryshimet mes njerezve ndikojne perceptimet e tyre 
mbi boten dhe komunikimin e tyre. 

Komunikimi etik 

Ky eshte komunikimi qe eshtc i ndershem, i drejte dhe i konsiderueshem per te drejtat e dikujt. 
Komunikimi eshte i ndershem kur komunikuesi thote te verteten; eshte i drejte kur marrim 
parasysh ndjenjat e degjuesit. Per te kuptuar ndjenjat e tjetrit shpeshhere eshte e veshtire. 
Zakonisht fjalet ofenduese jane shpesh treguese te etikes ose joetikes. Psh "budalia", "i mefshte" 
etj, jane fjale ofenduese. Kur jemi duke here nje prezantim ne klase, prohleme te tjera etike 
ngrihen. Psh a duhet t' i tregojme mot i vet tona te verteta? 



TE KOMUNIKOJME EFEKTIVISHT 

Kur kupton procesin e komunikimit, nis edhe te kuptosh se pse komunikimi shpeshhere nuk 
funksionon. Por si ta bejme ate funksionues? Pese pikat e meposhme do t'ju ndihmojne. 

Cilat aftesi komunikative do te jenc me te nevojshme per mua? 

Gjejini keto aftesi. <^fare doni te beni ne jete? ffare pune prisni te beni? Qfare aftesish 
komunikative duhen ne kete situate? Cilat prej ketyre aftesive ju i keni? Cilat duhen 
permiresuar? Cilat nuk i keni? 

Cilat aftesi komunikative une nuk i kam? 

Cili tip komunikimi eshte me i veshtiri per ty? lntrapersonali? Ai interpersonal? Intrkulturor? 
Cilat jane simptomat e vgshtiresive ne keto zona? Qfare problemesh me duhet te kapercej per te 
qene performues perfekt? 
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Si mund te praktikoj komunikimin? 

A kemi situata te tjera vec klases, ku te praktikoj aftesite komunikative? A ka grupe, orgamzata 
ku mund te praktikoj keto aftcsi? 

Ku te kerkoj ndihme? 

Cilet persona njihni qe mendoni se mund t'ju ndihmojne ne zhvillimin e ketyre aftesive dhe t'ju 
japin feedback per c'keni arritur? A mund te gjeni persona qe mund t'ju mbeshtesin ne kete 
problem? 

£fare axhende duhet te modeloj? 

A jeni duke i dhene vetes kohen e nevojshme per te mesuar aftesi te reja komunikative? Edhe pse 
gjate ketij semestri ju do te mesoni dicka, ajo nuk do te jete e gjitha. Akti i komunikimit kerkon 
kohe dhe perpjekje. Motoja duhet te" jete: do te nis kete qellim derisa ta arrij ate. 



Qbjekti i psikologjise se komunikimit 

Komunikimi mes individeve, organizatave, partive,..., shteteve, kombeve, etj. eshte nje 
dukuri sociale, e nderlikuar, me mekanizma c mjete te ndryshme, por edhe i kushtezuar nga 
shume faktore. Sidoqofte, komunikimi ne cdo rast mhart e percjell mesazhe, ide e mendime, por 
edhe ndjenja, sjellje dhe qendrime. Keto shprehen ne forma te ndryshme, here te qarta e here te 
pakuptueshme. Pikerisht per t'i deshifruar keto gjeste, fjale, poza, etj na vjen ne ndihme 
psikologjia e komunikimit, e cila eshte shkenca qe studion ate cka eshte psikologjike ne procesin 
e komunikimit, e cila e studion komunikimin si nje fenomen qe permban shume procese 
psikologjike dhe humane, qe e shikon komunikimin si nje dukuri sa te ndergjegjshme, aq edhe te 
pandergjegjshme, e cila eshte shkence dhe art njUkohesisht. Eshte shkence sepse ajo eshte e 
bazuar shkencerisht, ka teorite e veta, por eshte edhe art sepse secili prej nesh ka individualitetin 
e vet ne shprehjen e te njejtes gje. 

Psikologjia e komunikimit eshte nje shkence qe ka lidhje edhe me shkencat e tjera: me 
psikologjine sociale, ate te personalitetit, me ate emocionale-motivacionaSe, me sociotogjine. 
linguistiken, me etiken, biologjine, me anatomofiziologjia, etj. 

Komunikimi si dukuri universale qe eshte mund te takohet kudo: 

- ne natyre me komunikimet amorfe (komunikime mes dukurive fizike dhe sendeve, objektevc) 

- ne komunikimet e gjalla mes mjedisit dhe gjallesave (mes bimeve dhe kafsheve, brenda Uojit 
dhe mes ltojeve) 

- mes natyres dhe njeriut 

- komunikimet personate (me veten dhe brenda vetes) 

- komunikimet nderpersonale dhe grupale (me nje individ tjeter, me nje grup e brenda grupit, me 
disa grupe) 
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Keto jane edhe objektet e studimit te psikologjisc se komunikimit. Alo mund te kene 
pamje te ndryshme, por ajo qe ne na intereson cshtc pamja psikologjike me faktoret dhe 
mekanizmat psikologjike qe ajo perrnban. 

Pikerisht kete kurs leksionesh ne do te merremi me studimin e shurne dukurive 
komunikative, duke e pare komiinikimin si nje proves dhe akt te rendesishem psikologjik, nga i 
cili ne arrijme te jetojme me veten dhe te tjeret, dhe permes te cilit mund te merret nje 
informacion i vlefshem nga nje psikolog per pacientin/klientin e tij. Permes komunikimit ne 
realizojme shume nga nevojat dhe motivet tona, ne mund te shprehemi dhe kuptohemi me te 
tjeret te ngjashem me ne, me ata te cilet nuk jane te ngjashem me ne, me vete vetveten tone, me 
mjedisin ne" te cilin rritemi dhe zhvillohemi vazhdimisht... 
Keshtu ne kete kusr leksionesh ne do te shohim tema te tilla si: 

- Komunikimi nderindividual 

- Teknika te mbledhjes se informacionit ne situten nderindividuale 

- Komunikimi joverbal ne biseden klinike nderindividuale 

- Komunikimi dhe proeesi i grupit 

- Teknikat e grupit 

- Vezhgime dhe grumbullime te procesevete grupit 

- Komunikimi dhe ndikimi social 

- Struktura e grupit, komunikimi dhe performanca e grupeve 

- Komunikimi ne biseden klinike; aspekte te bisedes klinike me femije dhe adoieshente 

- Ushtrime ne grup dhe komunikimi 
-Etj. 



Faktoret e pergjithshem te koniuiitkimit 

Dy modele te medhaja analizuese te komunikimit dominojne kete fushe: nje model 
teknicist, qe rrjedh nga reflektime dhe nje model psikosociologjik qe rrjedh nga puna e 
psikologjise sociale. 



Modeli i pare: Komunikimi si situajjQ cknjke 

Ky model u zhvillua nga Schannon ne 1952. Ai e pad origjinen nga puna e realizuar nga 
inxhinjere te telekomunkacionit, te ndihmuar nga matematikane" duke iu pergjigjurnje pyetjeje 
themelore per industrine e lelefonit dhe teiegrafit te rendesishme per kohen e atehershme: Si te 
permiresonim transmetimin e nje informacioni- nje sinjali- nga nje pike ne nje tjeter, dmth si te 
transmetojme nje mesazh me nje rendiment sa me optimal? Kosto minimale, efikasitet 
maksimal. 

Per Shannon pra, komunikimi mund te percaktohet si nje transmetim i nje mesazhi nga 
nje mjedis ne nje tjeter. Ky proces mund te paraqitet me qarte ne skemen e meposhtme (Fig. 1) 
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Figura 1 : Skema e komunikimit sipas Shannon 

Ai i vendos theksin mardhenies mes nje derguesi dhe nje' marresi. Derguesi uronte te 
jepte nje informacion qe duhet te ishte i kuptueshem per marresin dhe i pershtatshem.se bashku 
me menyrat e komunikimit te perdorur: kodimi. Mesazhi keshtu zhvillohej mes nje mbeshtetjeje 
materiale: kanalit te komunikimit. Ne kete menyre ai arrinte te marresi, i cili fale aktivitetit te 
dekodimit, do te mund te kuptonte se cfare mesazhi i ishte derguar. Sistemi qe te jete plotesisht 
efikas duhet te" parashikoje nje modalitel kontrotli, rreguilimi dhe trajtimit te gabimeve: eshte 
feed-back, dmth thelbi i retroaktivizimit te marresit kundrejt derguesit 

Dy kritika te medha i jane adresuar ketij modeli: ai injoron plotesisht faktin qe 
komunikimi eshte i realizueshem prej individesh (ose grupesh) dmth nga operatore humane, mbi 
te cilet do te ndikojne masivisht faktoret psikologjike, sociale, sistemet e normavedhe ato te 
vlerave. 

Ai e paraqit komunikimin si nje proees linear dhe te vazhdueshem. 
Studimi dhe permiresimi i komunikimit duhet te perqendrohet mbi problemet e kodimit dhe te 
dekodimit te mesazheve dhe mbi reduktimin e "zhurmave" qe shqetesojne kanalin e 
transmetimit. Pa mohuar rendesine e ketyre elementeve, ne tashme do te shohim analizen 
psikosociologjike qe vendos ne dukje rolin thelbesor te faktoreve te tjere te Komunikimit. 



Modeli i dyte: Analiza psikosociologjike e komunikimit 

Perkufizimi qe ne i japim komunikimit ndryshon ndjeshmerisht prej atij te Shannon. 

Per ne, komunikimi eshte" teresia e proceseve, permes te cileve reaiizohet shkembimi i 
informaeionit dhe i domethenieve mes personave ne nje situate te caktuar sociaSe. 

Shkembimi i informaeionit, i domethenieve: proceset e komunikimit jane pra themehsht 
sociale, ato qe'ndrojne dhe jane te percaktuara nga fenomene te nderveprimit. Gjithe komunikimi 
eshte nje nderveprim. Duke qene se ai eshte nje nderveprim, ai prezantohet si nje fenomen 
dinamik qe prodhon nje transformim. Dmth qe ai shkon se bashku me nje proees influence 
reciproke mes aktoreve sociale. Nuk kemi pra nje dergues dhe nje marres, por dy foles ose 
shprehes ne nderveprim me njeri-tjetrin: dy inierlokutore, nderfoles, ndershprehes.IComunikimi 
nuk mund te merret si nje proees i thjeshte transmetimi; i themeluar mbi nje nderveprim, por ai 
gjithnje eshte nje transaksion mes dy folesish: dhenia dhe marrja jane te njekohshme. 
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dhenesi\derguesi eshte njekohesisht derguesi dhe marresi, cihc jo vetem derguesi e me pas 
marrcsi (dhe anasjelltas). 

u Pra komunikimi eshte n J* akt social, i ndergjeojshem ose jo, i vulinetshem ose jo Ne te 
gptha rastet ai eshte rye nga aktet themelore te lidhjeve soeiale, sic thone edhc teoricienet e 
komunikimit (Watzlawick): ne nuk mund te mos komunikojme. 

Sepse komunikimi nuk mbeshtetet vetem ne shprehjen orale; ai eshte nje sistem i perbere 
nga shume kanale. Gjestet, mimika, pozicioni trupor, heshtja vete jane akte te komunikimit Ata 
deshmejne natyren e hdhjes soeiale ekzistuese. Komunikimi eshte gjithnje nje perfundim, nje 
objektiv. Ky objektiv mund tejete eksplicit, implicit ose jo i ndergjegjshem. Cilado qofte situata 
e komunikimit te studiuar, nje nga pyetjet themelore qe ngrihet per te kuptuar dhe nderhyre ne 
situatat komunikuese do te jete: cilat jane objektivat e aktoreve? Objektivat e shpallura apo te 
shfaqura mund te maskojne ne menyre perfekte objektivat e verteta qe mund te jene krejtesisht te 
ndryshme nga ato te shprehurat. 



• Lloje te tjera modejesh komunikimi 

Me poshte po paraqesim disa modele komunikimi te disa pre) autoreve te komunikimit. Se pari 
do te jete modeh i Gerbner, qe ka shume ngjashmeri me ate te Shannon dhe Weaver ne faktin se 
ai pohon tejete umversalisht i aplikueshem: ai mund te shpjegoje cdo shembull komunikimi dhe 
vecanensht terheq vemendjen ne elementet kyc qe jane te zakonshem per cdo vcprim 
komumkativ te perditshem. Me pas do te shohim disa modele me specifike dhe me te limituara 
Lasseell merr formen baze te modelit te Shannon dhe Weaver, e vcrbalizon ate dhe me pas e 
perdor ne mass mediat. Neecomb na prezanton ne nje forme trekendeshi per model dhe duke iu 
reteruar atij ne do te kuptojme disa prej komunikimeve soeiale apo nderpersonale. Westley dhe 
MacLean e sjellin serisht kete model drcjt formes lincare me te njohur kur e perdorin ate per 
perdonm ne mass media. Dhe se fundi modeli i Jakobson, qe mund tc shihet si nje ure mes 
procesit dhe modeleve semiotike te komunikimit. 



1. Modeli i Gerbner (1956) 



George Gerbner profesor ne Universitetin e Pennsylvania, prodhoi nje model te pergjithshem te 
komunikimit. Ky model ishte edhe me kompleks sc ai i Shannon- Weaver, por kishin me 
naashmen mes njeri-tjetrit. Avantazhet kryesore te ketij modeli jane dy: ai lidh mesazhin me 
'reahtetm', per te cihn ne flasim duke na aftesuar te bejme pyetje mbi perceptimet dhe kuptimet, 
si dhe c sheh proeesin e komunikimit si fakt qe konsiston ne dy dimesione altemuese - 
perceptive ose receptive dhe dimensioni i komunikimit dhe kontrollit. " 



Dimension} horizontal 



Procesi nis me nje ngjarje N, dicka ne realitetin e jashtem perceptohet nga M (ky mund tejete nje 
njeri ose nje makine e tille si nje kamera ose mikrofon). Perceptimi i M per N eshte nje 
perceptim N,. Ky eshte dimension! perceptiv ne fiUim te procesit. Marredhenia midis N dhe N, 
perfshin seleksionimin, ne ate qe M nuk mund te perceptoje te tere kompleksitetin e N- nese M 
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eshte njeri, seleksionimi eshte me kompleks. Perceptimi human nuk eshte' njc marrje c thj eshte c 
stimujve, por nje proces i nderveprimit ose negocimit. Ajo cfare ndodh ka te beje me faktin se ne 
perpiqemi tc takojme stimulin e jashtem me modelin e brcndshcm te mendimit ose konceptit. 
Kur ky takim mund te ndodhe, ne kemi pereeptuar dicka, i kemi dhene kuptim. Keshtu 'kuptimi' 
rrjedh nga takimi i stimulit te jashtem me konceptel e brendshme. Mendoni se c 1 do tc ndodhe 
nese ne deshtojne" dhe nuk degjojme nje fjaie qartesisht, ose nuk deshifrojme shkrimin e dikujt. 
Deri ne momentin e qartesimit, ne jemi nje gjendje frustruese, megjithese ne shohim konturet e 
sendit, ne nuk mund te themi se e kemi pereeptuar ate, pasi perceptimi perfshin motivin per te" 
kuptuar dhe organizuar. Deshtimi per te kuptuar dicka ne ate cka perceptojme na vendos ne nje 
nje gjendje corientimi. 

Ky takim eshte i kontrolluar nga kultura jone, sipas se cites konceptet ose modelet tona te 
brendshme te mendimit jane zhvilluar si rezultat i eksperiences kulturore, Kjo nenkupton se 
njerezit e kulturave te ndryshme e perceptojne realitetin ndryshe. Perceptimi nuk eshte vetem nje 
proces psikologjik i individit, por eshte edhe Qeshtje kulture. 

Dimensions vertical 

Tashme ne kalojme ne nje stad tc dyte dhe pikerisht nc dimensioni vcrtikal. Ky vjen kur 
perceptimi N] konvertohet ne nje sinjal mbi N, ose mund te perdorim kodin e Gerbner.SE. Kjo 
eshte ajo cka ne normalisht e quajme nje mesazh, eshte nje sinjal ose nje reagim mbi nje ngjarje. 
Rrethi qe prezanton kete mesazh eshte i ndare ne dy; S i referohet atij si nje sinjal, formes qe ai 
merr, dhe E i referohet permbajtjes se tij. Eshte e qarte se nje permbajtje e dhene ose E.mund te 
komunikohet ne shumc menyra tc ndryshme - ka nje numcr te madh potencialesh Ss per te 
zgjedhur. Gjetja e S se sakte, ose me te mire per nje E te caktuar eshte nje prej ceshtjeve 
thelbesore te komunikuesit. Eshte e rendesishme te kujtojme se SE eshte nje koncept i unifikuar, 
dhe kjo dy zona te ndara te sjella se bashku, ne kuptimin se S e zgjedhur do te ndikoje 
rrjedhimisht edhe prezantimin e E - marrcdhenia mes formes dhe permbajtjes eshte dinamike 
dhe interaktivc. Permbajtja nuk transmetohct vetem nga forma. 

Ne kete dimension vertikal komunikimi, seleksionimi eshte i rendesishem ashtu si edhe ne ate 
horizontal. Se pari kemi nje seleksionim te 'menyres' - rruges dhe kanalit te komunikimit. Me 
pas kemi nje seleksionim nga perceptimi N|. Pikerisht si N[ nuk mund te jete nje pergjigje e 
plote dhe e kuptueshme e N, keshtu nje sinjal mbi Nl nuk mund te arrije plotesine dhe 
kuptueshmerine. Seleksionimi dhe shtremberimi duhet te ndodhe. 



2, Modeli i Lasswell (1948) 

Lasswell na ka dhene nje model me te hershem. Ky model i referohet komunikimit me masen. Ai 
debaton mbi kuptueshmerine c proceseve te komunikimit masiv dhe per kete ne duhet te 
studiojme stadet e ketij modeli: 

Kush 

Thote qfare 
Ne qf 'are kanaii 
Kujt 
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Me tfare efekU? 



Ky eshte nje vers.on verbal , modelit origjinal te Shannon dhc Weaver. Ai e sheh komunikirait si 
nje transmet.m mesazhesh: ai ngre eeshtjen e 'ciektit' me teper se te kuptimit 'Kfekti* pgrfshin 
nje ndrysh.m te vezhgueshem dhe te matshem te manes, qe shkaktohet nga elenLt t 
Idenufikueshern ne proces. Ndryshimi i njerit prej ketyre elementeve do te ndryshonte efektt „e 
mund te ndryshojme kodin, mesazhin, kanalin: seeili prej ketyre ndiyshimeve do te prodhoje 
ndrysh.mm e caktuar ne efekt. Shumica e kerkimeve mbi komumkimet masive ka ndjekur S 

* st nlz e ZoT mione d t e proceset e tyre ne procedurat e k °™» ^ ™ «^ ** 

se si ndikohet ajo, kane marre bunmm e tyre ne kete model. 
3. ModeliiNewcomb(1953) 

Eshle n^S^t jan l lmeare -. Newcomb ^ prezanton nje forme thelbes.sht te ndryshme. 
Eshte nje trekendesh. Domethema e tij me kryesore qendron ne faktin se eshte i pari nga modelet 

Ne~ b n ? re T n t-- r ° S e h k ° mUnikl ™ t " S ^ shoqen ose nje marredhL social.^ 

pine fkSi m C M ' ~ A T tS mbajS ekl " llbrin brenda sistemit ^ Menym e 

fndiv d^ ot m ° de i eShte k '°- dhe B J** komunikuesi dhe marresi; ata mund t/jene 
ndtv.de ose qevena dhe njerez.t. X eshte pjese e mjedisit social. ABX eshte nje sistem qe i 
eferohet marredhemeve te brendshme te ndervarura ne sistem: nese A ndryshon, B dhe X do t 

ssters^s a a ndryshon manMhenien e * x ' » d ° - ^ - 



X 




*► B 



B do ,t ke V ' T I eSh,e dlkUSh qe E nj ° hin 16 d * d0 16 J etg c rend&ishme qe A dhe 

B do te kene qendrimc te ngjashme ndaj X. nese ata kane, sistem. do te jete ne ekuiliber Por nese 

ISr J °- atSherS A dhe B d ° K jene n&1 Presi0n P gr tfi komunikuar derisa tg d 

hok t te amjne ne nje qendr.m te ngjashem. Sa me i rendes.shem vend, qe ka X ne mjedisin 
so tal aq me shume urgent do te jete mot.v, per te ndare nje orientim kundrej atij. SigS X 
mund temosjete person: mund tejete pjese e mjedisit te tyre te perbashket 
a te u JaP ? shembu11 te me "y r& ekuilibr. rrit nevojen per komunikim nsh kur X 

iSSZgS i ?h b kane per te korauni kJme ~* * * kr ~" 

SL m „lt . P S/n njereZit > h ane neV ,° je P& infonMcion - NS ^ dem ^raci, informaeioni eshte 
zakomsht . drejte, por jo gj.thmone kuptohet se informaeioni eshte i nevojshem Pa te ne nuk 
mund te nd.hem, pjese e nje shoqerie. Ne duhet te kemi mformac.onin e pershtatshem mb. 
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mjedisin tone me qellim qe te' njohim si faktin e te reaguarit ndaj tij ashtu edhe to idemifikirnit ne 
reagimin tone te faktoreve qe mund te ndajme me anetaret c tjcre te grupit ku bejme pjese, 
subkulture, apo kuiture. 



4. Modeli i Westley dhe MacLean (1957) 

Keta dy autore kane zgjeruar edhe me teper modelin e Newcomb. Ata e kane pershtatur ate per 
mass median. Origjina e ketij modeli eshte ABX i Newcomb, por Wesley dhe MacLean kane 
bere dy ndryshime baze. Ata kane prezantuar nje element te ri, C, qe eshte funksioni editorial - 
komunikues: qe eshte procesi i vendimit se cfare dhe si te komunikosh. Ata gjithashtu kane 
filluar te tendosin modelin duke filluar te kthehemi ne formen lineare baze. X eshte me prane A 
se B, dhe shigjetat jane te njeanshme. 




A gshte duke iu afruar kodimit te Shannon dhe Weaver, dhe C ka disa elemcnte te transmetimit 
Fragmentimi i X per te treguar natyren e tij te shumellojshme eshte me pak domethenes, por nje 
modifikim i nevojshem. Kur Westley dhe MacLean aplikojne ke'te model sidomos ne 
komunikimin masiv, ata e zgjerojne ate edhe pertej trekendeshit te Newcomb. 
A mund te shihet si reporteri qe i dergon nje histori C. Editoriali dhe procesi i transmetimit 
punon dhe ia transmeton kete histori edhe B, audiences. Ne kete model, B ka humbur cdo 
eksperience te drejtperdrejte" me A. 




> B 



Westley dhe MacLean pohojnc se mass media shtrin mjedisin e saj social te cilin B ka nevoje te 
lidhet dhe siguron gjithashtu edhe menyrat permes, te cilave marredhenia ose orientimi eshte 
kryer. Ata mbeshtesin idene e Newcomb se nevoja e ruajtjes se nje orientimi kundrejt X eshte nje 
motiv per komunikim, dhe se ata lejojnc feedback. A dhe C luajne" role mjafi dominante. B eshte 
shume nen autoritetin e tyre. Shoqeria e mases, ne" te cilen ne jetojme, eshte zgjeruar edhe me 
teper duke zgjeruar edhe mjedisin ne te cilin ne duhet te orientojme vetvetet. Keshtu nevoja e B 
per informacion dhe orientim rritet, por menyrat e kenaqjes se nevojes jane kufizuar: mass 
mediat jane menyra e vetme e pershtatshme. Ai ose ajo behet totalisht e varur nga mass media. 
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Ky model varesie deshton ne Uogaritjen e marredhenies midis massmedias dhe menyrave te tjera 
per te onentuar vetvetet ne mjedisin tone social: kjo perfshin familjen, koleget, shoket, kishen 
shkollen, mbledhjet, organizimet dhe te gjitha rrjetet formate dhe joformale te marredhenieve 
permes te cilave ne futemi dhe pershtatemi ne shoqeri. Ne nuk jemi aq te varur nga media sa ky 
model e prezanton. 



5. Modeli i Jakobson (1960) 

Jakobson kishte shume ngjashmeri me te dy modelet si me ate trekendor ashtu edhe me 
ate linear. Por ai ishte nje linguist, dhe si i tills ai ishte i interesuar ne probleme te tilia si kuptimi 
dhe struktura e brendshme e mesazhit. Ai vendosi nje ure mes hendekut qe ekzistonte mes 
procesit dhe shkolles semiotike. Modeli i tij ishte i dyfishte. Ai nisi duke modeluar faktoret 
konstitutive ne nje akt komunikimi. Keta jane gjashte faktore qe duhet te jene prezente qe nje 
komumkim te ndodhe. Ai me pas modeloi funksionet qe ky akt komunikimi kryen per cdo faktor. 

Ai fillon me nje baze lineare te njohur tashme. Nje adresues dergon nje mesazh nje te 
adresuari. Ai njeh se ky mesazh duhet t'i referohet di 9 kaje tjeter te ndryshme nga vetja, qe ai e 
quan kontekst: kjo jep edhe piken e trete te trekendeshit, dy pikat e tjera te te cilit jane i adresuari 
dhe adresuesi. Me pas ai shton edhe dy faktore te tjcre: njeri eshte kontakti, permes te cilit 
kuptojme kanahn fizik dhe lidhjet psikologjike midis adrcsuesit dhe te adresuarit; tjetri, faktori i 
fundit eshte kodi, nje sistem i ndare kuptimor permes te cilit mesazhi strukturohet. Ai e 
vizualizon modelin e tij me poshte. 

Kontcksti 

Adresuesi -—--——-Mesazhi i adresuari 

Kontakti 
Kodi 

Secih prej ketyre faktoreve percakton nje funksion te ndryshem gjuhesor, dhe ne secilin 
akt komunikimi nc mund te gjejme nje hierarki funksionesh. Jakobson prodhoi nje model identik 
te strukturuar per te shpjeguar gjashte funksionet (secili funksion ze te njejtin vend ne model si 
faktont te cilit 1 referohet). Kjo tregohet me poshte. 

Referee ues 

Emotiv _ Poetik Konativ 

Phatic 
Metalifiguistik 
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Funksioni emotiv pershkruan marredhemen e mesazhit me adresuesin: ne shpesh pcrdorin 
fjalcn 'shprehes' per t'iu referuar atij. Funksioni emotiv i mesazhit eshte t'i komurrikoje te 
adresuarit emocionet, qendrimel, staiusin. klasen; te gjithe ata elemcnte qe e bejne mesazhin 
personal. Nje disa mesazhe, te tilla si ne poezite mbi dashurine, ky funksion emotiv eshte i 
dukshem. Ne te tjere, te tilla si raportime te ndryshme, eshte me i shtypur. Ne anen tjetcr te 
procesit kemi fimksionin konativ. Ai i referohet efektit te mesazhit te i adresuari. Ne propaganda, 
ky funksion permban nje rendesi te madhe; ne tipe te tjera komunikimit ai eshte" me pak i 
rendesishem. Funksioni referencues, 'orientimi realist' i mesazhit, eshte qartesisht qendra ne 
komunikimin objektiv, faktik. Ai eshte komunikim qe duhet te jete i vertete. 

Tre funksionet e tjera mund te duken me pak te njohura ne shikim te pare. Funksioni 
Phatic sherben per te ruajtur te hapura kanalet e komunikimit; per te mbajtur marredhenien midis 
te adresuarit dhe adresuesit: per te konfirmuar se komunikimi po ndodh. Pra eshte i drejtuar nga 
faktori kontakt se lidhjet fizike dhe psikologjike ekzistojne. 

Funksioni metalinguistik eshte i title qe lejon identifikimin e kodit te perdorur. Te gjitha 
mesazhet duhet te kene nje funksion metalinguistik imlieit ose eksplieit. Ato duhet te 
identifikojne kodin qe perdoret ne nje menyre ose ne nje tjeter. 

Funksioni i fundit eshte ai poetik. Ai eshte marredhenia e mesazhit me veten. Ne 
komunikimin estetik, ky eshte shume qendror. Jakobson thekson se ky funksion vepron edhe ne 
bashkebisedimet e zakonshme. Jakobson perdor parrullen poiitike 'i like Ike' (Me pelqn Ike) per 
te" ilustruar funksionin poetik. Kjo konsiston ne tre monorrokje secili prej tyre ka difotonine 4 aj', 
dhe kane rime. Ata kane vetem dy bashketingellore. Dhe mund te mbahen mend shume lehte. 



Metaliguistikisht ne duhet te tregojme se po perdoret kodi i komunikimi politik. Ike eshte 
nje gjeneral i njohur i vendilindjes se Jakobson. Ne kete rast folja Hike* (pelqej) nenkupton 
'mbeshtes politikisht'. For ky slogan nuk thote se autori e njeh Ike personalisht; slogani mund te 
kete kuptime te ndryshme. 

Emotivisht ai na jep informacion mbi adresuesin, mbi pozicionin e tij politik dhe me 
menyren se si ndihet ai lidhur me kete gje. Konativisht, funksioni i tij do ta bindte te adresuarin 
mbi mbeshtetjen e programit politik. Funksioni referencues do t'i referohej nje njeriu prezent ne 
kete program, per ta bere te adresuarin te mendonte mbi ate cka ai dinte mbi kete njeri politik dhe 
programeve te tij. Se fundi, funksioni i tij Phatic do te identifikonte anetarct e grupit te 
politikanit, per te ruajtur dhe forcuar ndjenjat pozitive qe mbizoterojne mes anetareve te grupit. 

Faktoret percaktues te komunikimit 

Roli i aktoreve te komunikimit 

Ajo qe Shannon quante derguesi dhe marresi dhe qe ne i quajtem dy nderfolesit 
(interlokutoret) ndikohen prej 3 tipe variablesh ne situaten e komunikimit: variablat psikologjike- 
kognitive dhe sociale. 
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Altera isi Shelia 



Variablat psikologjike 
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Figura 2: Parimi i funksionimit psikologjik 
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Figura 3 : Dy tipet e medha te sjelljeve 

Ne te gjitha situatat e komunikimit aktoret kane gjithaie nie aellim te H v fi«ht*. r- - 
disa objektiva dhe te shmangin vendosjen ne nje situate tenLf " ^ 



Komunikimi dhe proeeset c tij 



Artemisi Skahu 



Individ i qe dergon nje mesazh psh. mund ta dergoje njcheresht per te arritur nje objektiv 
te qarte te komunikimit, por gjithashtu per te shmangur disa elemente qe perbejne problem per tc. 
ne menyre te pandergjegjshme osc jo, ai do te kaloje nje filtrim, nje seiekskmim inibrmacioni qe 
transmetohet. Mesazhi nuk zhvillohet vetem ne lidhje me ate qe" transmctohct, por gjithashtu 
edhe ne lidhje me problemet e vete derguesit. 

Kjo "loje e dyfishte" e forcave pozitive dhe negative i korrespondon asaj te deshirave dhe 
mbrojtjeve qe ben qe i gjithe komunikimi te vendoset ose te prodhoje nje sistem kontrolli, 
transformimi, filtrimi ose seleksionimi te" informacionit qe mund te jete i leshuar 
ndergjegjshmerisht, por ne pjese'n me te madhe ne menyre te pandergjegjshme. Pikerisht ne kete 
pozicion individi mund te perdore ato qe jane me te shpeshte dhe me te fuqishem; behet fjale per 
mekanizma projektive dhe mekanizma mbrojtes. 



1) Mekanizmat projektive. Fenomenet e projeksionit mund te prezantohen nen dy forma te 
medha ne komunikim: 

- Qofte ato konsistojne ne asimilimin e te menduarit te dikujt tjeter, dmth ne marrjen e ndjenjave 
te dikujt tjeter, ne mendime si te ishin te miat. Ky asimiiim i Tjetrit ne veten tende eshte nje 
arsyet themelore dhe moskomunikimit, sepse ai prodhon nje mosmanje ne konsiderate te 
dallueshmerise, te specificitetit te nderfolesit. 

- Qofte ato konsistojne ne atribuimin e qendrimeve te tjereve , me qeilim justifikimin e 
ndjeanjave te mia dhe sjelljeve te mia ndaj tij. Pra nje tjetri une i atribuoj nje agresivitet qe nuk 
ekziston, por qe nuk eshte tjeter vecse agrcsiviteti im i projektuar dhe qe me iejon te justifikoj nje 
qendrim negativ ose nje refuzim te komunikimit. 



2) Mekanizmat mbrojtes. Nese ne nje situate komunikimi, nje informacion i marre (ose i 
derguar), kercenon te lekunde ekuiiibrin e brendshem te individit, ne do te shohim te shfaqen 
mekanizma qe perpiqen te ruajne ose mbajne kete ekuiiiber. Individi atehere do te organizoje 
informacionin, mesazhin, ne nje forme te tille qe ai t'i korrcspondoje struktures se brendshme te 
qendrimeve te tij. K thene me fjaie te tjera, i gjithe informacioni qe nuk i korrespondon sistemit 
te vlerave, sistemit te normave, sistemit te mardhenieve te pranueshme, dhe qe kercenojne 
sistemin e tij te qendrimeve, vizionin e vet per boten, ai do te aktivizoje automatikisht nje 
mekanizem mbrojtes. Ky mekanizem mbrojtes duket se mbron sistemin e funksionimit personal 
ose ideologjik. Ne mund ta vezhgojmc ne situatat e komunikimit, nen kater format e tij me te 
shpeshhasura: 



- Scotomisation ( mosdepertimi-moshyrja) 

Eshte procesi qe konsiston ne eleminimin c nje informacioni te pakendshem ne 
mosperceptimin fare te tij. Sjellje e njohur dhe spektakolare: me thuhet di^ka qe nuk me pelqen 
atehere une nuk e degjoj fare, ne menyre fare te pandergjegjshme. Scotomisation ka te beje me 
vendosjen e nje fdtri selektiv qe nuk lejon kalimin e informacioneve e jo tc pershtatshme, por 
vetem atyre kongruente, neutrale ose jo kercenuese. 
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Komunikimi dhc proceset e tij 



Artemisi Sheiiu 



Memorizimi seiektiv 
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KomuiiikiRii dhe proceset e tij 



Arieinisi Shehu 



pershtatur, i rindertuar ne sislemin kogniUv. Individi - ashtu si cdhe grupet - nuk reagon ndaj 
realitetit ashtu sic ai eshte, por ndaj realitetit qe ai ka te pcrfaqesuar ne mendjen e tij. Ne fakt, 
perfaqesimi do te luaje nje rol iiitri interpretativ, dmth qe individi do te interprctoje, dekodoje 
situaten dhe sjelijet e partnerit te tij ne funksion te perfaqesimi te situates. 

Ne situaten e komunikimit, tre elemente te perfaqesimit te situates do te luajne nje rol 
thelbesor: vetja, tjetri dhe detyra qe duhet te kryhet. 

Perfaqesimi i vetes. Ai bazohet ne dy perbexcs: Uni intim dhe Uni publik. 

Quajme Un intim imazhin qe individi realizon per veten, te forcave dhe dobesive te tij, te 
aftesive reale, te karakteristikave te veta personaie. Ky un intim eshte i privuar ne shumicen e 
kohes, i panjohur per te tjeret dhe i pashprehur. Por ai eshte themelor ne percaktimin e sjelljes te 
individit. 

Aspekti tjeter i perfaqesimit te vetes eshte i perbere nga Uni publik,ose Uni i deklaruar, dmth 
imazhi i vetes qe ne i japim te tjereve - dhe qe mund te jete rrenjesisht i ndryshem nga imazhi 
per veten. Kgtu sjellja jone do te diktohet nga imazhi i vetes qe ne do t'i japim te tjereve. 

Ne te gjithe" situaten e nderveprimit, individi do te siilet dhe reagoje ne funksion te asaj qe 
ai mendon se eshte dhe te asaj qe ai do qe te duket. Ne situaten e komunikimit, ky imazh per 
veten do te nderhyje; ne sjelljen e adoptuar perballe tjeterit, ne tipin e gjuhes se perdorur mc te, 
ne zgjedhjen e kanalit te komunikimit, ne perfundimin e atribuar situates. 

Perfaqesimi i tjetrit. Ky eshte imazhi qe dikush realizon per partnerin dhe qe do te 
nderhyje ne imazhin e kai-akteristikave te tij psikolo^jike (personaitieti), kognitive (aftesive), dhe 
sociale (statusi). Edhe ketu ky perfaqesim do te nderhyje ne natyrcn e mardhenies, ne 
mbeshtetjen e perdorur. 

Perfaqesimi i de tyres ose kontekslil, Rshte ne funksion te imazhil qe ai realizon per 
detyren qe do te perbushe - ne menyre te pandergjegjshme ose jo, - individi do te adoptoje nje 
tip ndermarrjeje kognitive, dmth nje lloj menyre te arsyetuari, qe do te vieresoje kodin dhe 
kanalin me te pershtatshem per komunikimin. 

• Variablat sociale 

Relet dhe statusi social. Statusi social eshte i pereaktuar nga vendi qe nje individ ze ne nje 
sistem social te caktuar dhe ne nje moment te dhene. Pra eshte nje pozicion social objektivisht 
referues. Statusi social regjistrohet si nje element qendror i nje sistemi hierarkik. Ai eshte njeri 
prej perberesve te identitetit social dhe te imazhit per veten. Por ky status eshte i shoqeruar me 
nje situate te dhene sociale, ai mund te ndryshoje nga nje moment ne tjetrin, nga nje situate e 
dhene ne nje" tjeter. 

Ne funksion te statusit te tij, individi do te zhvilloje nje sasi numrash dhe rolesh sociale: ai do te 
zhvilloje sjellje dhe qendrime qe atij i duken te pershtatshme per statusin e tij. Me saktesisht, ai 
do te adoptoje sjelijet qe te tjeret presin prej tij sipas statusit te tij. Statusi e 
folesve/komunikuesve percakton pritshmerite reciproke te roleve. Ne nderveprim mund te 
shfaqen dy tipe shqetesimesh: 
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A r tern is i Shehu 
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2. Variablat psikologjike dhe psiko-semantike 



22 
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♦ Rregulli i ffaleve. Edhe rrcgulli i ijalcve mund te iuaje nje rol deeiziv ne domethenien e 
mesazhit. FCcshtu fjalet e para jane mbivleresuar ne krahasim mc fjalet e mepasshme. Eshtc 
efekti i te qenit perpara. 

Por jo vetem fjalet e para qe perdoren ne fillim te liberates, jane te privilegjuara; edhe ato te 
fundit kane privilegjin te memorizohen me kollaj, duke pasur keshtu nje efekt me afatgjate ne 
komunikim: eshte efekti i te qenit me pas. Keto dy efekte shpjegojne faktin se perse shume burra 
politikane ose qe debatojne me njeri-tjetrin shprehim me kujdes fjalet e para dhe te fundit si 
oratore te shquar. 



Zgjedhja e kanalit te komunikimit 

Kanali i komunikimit nuk limitohet ne mbeshtetjet e perdorura ose ne menyrat e 
vendosura per transmetimin e mesazhit.(psh zeri, shkrimi, gjestet). 

Kanali i komunikimit mban brenda vetes edhe kushtet fizike, ne te eilat realizohen shkembimet, 
pozicioni ne bapesire, vendi i takimit, etj. 

Nese zgjedhja e kanalit te komunikimit ka nje efekt te drcjtperdrejte mbi natyren e shprehjes, 
atehere ai mban me vetvete nje domethenie sociale. Kanalet e komunikimit jane te njohura nga 
dimension! social i situates. 



Rolet e aktoreve 

Ne shumicen e situatave komunikuese, folesi vendos nje sasi manovrash. -Eshte* ai qe 
vendos fjalet dhe gjuhen e perdorur, rregullin e caktuar, qe transmeton me nje kanal te eaktuar, 
etj. Derguesi eshte pra nje "krijucs" qe furnizon me mesazhin e vet nje teresi informacioni. 
Informacion i perceptuar, i interpretuar, i gjykuar nga bashkefolesi dhe qe do te percaktoje 
reagimet, receptivitetin ose blokazhin e ketij te fundit. Komunikimi pra nuk eshte vetem nje 
shkembim, ai eshte i strukturuar socialisht ne limite te situates. 



FAKTORET E KQNTEKSTIT DHE TE MJEDISIT 



Natyra dhe format e marredhenieve 

Nese duam shume nenen, dhe po aq edhe mikun e saj me te mire, ne sigurisht nuk i duam 
me te njejten menyre. Edhe nese themi "shume i ngushtc" per komshiun tone te pallatit, ky 
intimitet nuk eshte i njejti me ate qe ne kemi me vellane tone, me nje kusheri apo shok te 
femijerise. Edhe nese une shoh shume me shpesh koleget e mi te punes sesa miqte e shoket e mi, 
keta te fundit me jane shume me te afert se koleget e mi te punes. Dhe mes shume" miqsh te mi, 
kam disa me te cilet une jam me teper e lidhur dhe me te cilet mund te konfidohem dhe flas e 
hapem me shume, te flas me shume, te hapem me teper, te dal, te kenaqem... 
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Mardheniet jane pra fenomene kompleksc dhe te ndryshme, le natyrave dhe formave 
shume te variueshme. Megjithate mund te themi se si ato strukturohen prej faktorevc te tille si 
konteksit fizik, kulturor dhe social i takimit, disfanca dhe koha... 

Ne fakt, te gjitha mardheniet mund te kuptohen duke u nisur nga tre nivete: 

- eshte niveh imediat i takimit "ketu dhe menjehere", nivel i vezhgueshem duke u nisur 
nga ndervepnmet qe zhvillohen mes protagonisteve dhe qe kane me vete nje fare 
"pgrcaktueshmerie te mardhenies", nje fare distance psikologjike mes tyre dhe nje forme te 
caktuar kontakti; 

- por ky aspekt kulturor influencon permes eksperiencave te kaluara. Takimi ndodh ne nje 
dinamike kohore ose e tashmja regjistrohet ne nje te kaluar dhe te ardhme. Fillimisht eshte 
vazhdimesiae nje mardhenieje te meparshme. Nese une shoh psh. nje mik, une e di, duke u nisur 
nga ajo qe ka kaluar mes nesh e deri sa ne u takuam,se cilat jane karakteristikat e mardhenies 
sone; une e di qe, qe nga takimi jone i fundit, ne jemi grindur paksa (nun kemi te njejtat bindje 
pohtike) dhe une do te doja shume qe ky incident le quhej i kaluar tashme. Pra une kam 
pntshmen dhe parashikime per te ardhmen e mardhenies sone qe do te ndikojnS tie* takimin tone 
te ardhshem. Keshlu, qendrimet dhe motivimct do. te hyjne ne nderveprim me ato te mikut tim te 
cilat une nuk i di mire; pra ka edhe nje dimension papritshmerie ne takimin tone qe i pergjigjet 
nje dinamike te paster te nderveprimit, dinamike qe secili prej protagonisteve nuk e zoteron 
plotesisht; 

- njekohesisht, takimi aktual eshte i ndikuar nga konteksli ne te cilin ai ndodh. Ai nuk do 
te jete i njejte si ai qe menduam me pare ne shembullin tone, nese e shoh mikun time me te tjere 
persona prezente ne nje kafe ate mbremje. Kjo situate e fundi t do te m'i prishe pritshmerite dhe 
parashikimet e mia hdhur me kete takim te ardhshem. 



Konteksti 



Kontcksti nuk perbehet vetem nga mjedisi, ne te cilin zhvillohet mardhenia. Ai eshte 
mbajtes i normave relacionale, te kodeve te komunikimit, te riteve te nderveprimit, dhe ai 
ushtron nje efekt te forte duke strukturuar mardhenien. 

Ne mund te dallojme disa dimensione qe perbejne kontekstin: kuadri, situata, institucioni. 

Kuadri formohet nga elemente fizike dhe kohore qe sherbejne si "dekor" per 
ndervepnmin. For keto elemente nuk kane nje impakt te njejte material; ato jane mbajtes 
gjithashtu te domethenieve kulturore dhe simbolike. Marrim shembullin e nje "kcrcimi". Kuadri 

(dnta, proksimiteti i tavolinave, muzika, pista e kercimit ) favorizon nje stil te caktuar 

mardhenieje. Aspekti i erret i vendit ka nje domethenie te vecante ne imagjinaten tone 
domethenieve te nates qe ndryshojne nga ato te dites. Ai zgjon konotacione te koherave festive! 
qe te lejojne hn, ku mardheniet jane me te lirshme dhe me te seksualizuara. 

Pra, ne nje kercim nate, eshte me e thjeshte te afrohen te panjohurit; kercimi autorizon nje 
kontakt trupor qe shume shpejt, mund te kaioje ne dicka me sensuale. Kontakti na lejon te 
kalohet ne nje mardhenie me intime. Ne te kundert, nese vendi eshte mbartes i domethenieve 
simbolike, normave relacionale, kodeve dhe ritualeve te nderveprimit, atehere favorizohet nje stil 
tjeter mardheniesh. 



Komunikimi dhe procesei e iij 
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Le te marrim tashme nje kuader tjeter: nje "salle amtiteatri" universiteti. Komunikimi atjc 
eshte i perqendruar mbi mesuestn. Normat "zyrtare" jane: degjimL marrja e notavc dhe nderhyrja 
me vend ndaj pyetjcs se profesorit. 

Mardhenia verbale, kognitive dhe intclcktuale eshte shume e privilegjuar tie rastin tone. 
Imagjinoni sikur keta studente te mund te frekuenlonin te dy vendet, a nuk do te ishin shume te 
ndryshme edhe mardheniet qe ata do te krijonin ne secilin prej vendeve? 

Konteksti eshte gjithashtu i perbere edhe nga situata e nderveprimit. Behet fjale per nje 
"skenar" qe percakton dhe organizon mardheniet (nje kurs, nje mbledhje ne pune, dokumentat, 
nje ditelindje, nje ceremoni fetare...). Nje kuadert i njejte mund te autorizoje shume situata (nje 
apartament mund te sherbeje si ambient dreke familjare, nje darke me miq, nje mbledhje me 
kolege...)- Situata percakton shumat e takimeve, pjesemarresit "legjitime" (ata qe thirren nga 
situata), rolet e iuajtura nga secili, temat dhe kodet e shkembimit. 

Se fundi, nje element tjeter i kontekstit eshte edhe instituciom, ne te" cilin vendoset kuadri 
dhe situata (institucioni shkollor, familjar, ndermanje, kisha...)- 

^do institucion eshte mbartes i disa tipeve te raporteve (psh. mardheniet familjare jane 
mardhenie me pak formate, me teper intime ose komunikimet mund te jene te paperfunduara...); 
apo stile mardhenore (ne pergjithesi, anetaret e nje sindikate kane mardhenie tutorials..) dhe 
rregulla interaksionale ( ne nje ndermarrje, menyrat mardhenore i binden shpesh nje rregulli 
hierarkik sipas statusit te secilit...). 

Shohim pra qe kuadri, situata dhe institucioni perforeojne reciprokisht percaktimin dhe 
thellesine e nje mardhenieje, duke marre parasysh edhe mjedisin social dhe kulturor (mardheniet 
ne nje familje qytetare nuk jane te njejta me ato ne nje familje fshatarake...). 



Roli i kontekstit material dhe kohor 

Ne do te shohim se si vendosja hapesinore e bashkefolesve do te luaje nje rol te rendesishtem ne 
natyren e shkembimeve: tipi i gjuhes se perdorur, interpretimi i situates. Ky rezultat mund te 
pergjithesohet ne teresine e organizimit te hapesires. Vendosja e thjeshte e tavolinave ne nje 
konference shpreh qellimshmeri: dialog dhe shkembim per nje hapesire te hapur dhe rrethore, 
monolog dhe mungese nderveprimi per nje' hapesire te mbyhur, te rregullt dhe hierarkike si nje 
salle klase ose amfiteatri. 

Vendi i zgjedhur per tc komunikuar, momenti gjithashtu. perdorimi ose jo i elementeve 
sociale (karrike, zyra, etj.) nderhyn drejtpersedrejti mbi natyren dhe cilesine e nden'eprimit mes 
aktoreve. 

Mardhenia dhe distanca 

Natyra e mardhenies varet ne pjesen me te madhe te saj nga distanca qe ekziston mes 
partnereve. Nen ke'te aspekt ne mund te flasim per "largesi" dhe "proksimitet" Termi i "distances" 
ka nje domethe'nie te dyfishte: mund te kuptohet si hapesira fizike qe ndan bashkefolesit, po aq 
edhe psikologjike, 9ka lidhet me shkallen e familiaritetit qe i lidh ata. 



Komunikimi dhe pioceset e lii 

AriemisiSliel 



1- Distanca fizike 

Distanca fizike ndikon sigurisht mbi mardhemen. Largesia fizike shpesh ndihet si e 
papersh atshme „e tak.met me nje person, me te cilin ne kemi Hdhje afcktive "Larg syve ar« 

. 11Je Pr0kS,mltet 1 madh ' S1 PSh "* aShmSOr ' ™" d ta komunikimm shumS 
2. Distanca "psikike" 

ne Hv if'" "'"f sj ° q ? karakterizo " "largSsine" ose "proksirmtetin". mund te permblidhet 

S nivH ' ma " edhemad0 tg shihet ™ nj6 polaritet »i njohur/i panjohur". Ne rastin e dvle 
£ k ° nVeraenCaVe " «* tS "divergjencave" q e do ta percaktojne natyrefe' 

* "I njohur" dhc "i panjohur" 

cinS eiSf ™ ' T * ClH " " mUnd 16 " daSh JUten t&ldc tS I'udiKhnu.. I panjohur eshte ai te 
pa C^Se" r te kaHmthi ' Pa dkUr aSgje tJ6t& P& te - Ne " uk mund te flasim 

aa?tlr m ■ . k ! " dryShme " nj ° hjesh " : njerfeit ' mbi « "let dime pak oscshume 

Sa me pak te njihesh me dike, aq me shume marredheniet tuaja do te jene te pergjithesuara 
ndai nnnd" ' ntUahZUara ' * strereoti ™= do te shohim dalHme dhe respek m S n dh 
dan m do te" t m ' qVe tane ' SePS ° 116 J£mi meSUai ' lg S1 " emi a '* lu ™ * tjer t e moshuaT™ 
^S.* P£rSOn " dChW " ^ C *^ aikoohznun'i;: 

q^Ta U dStotrkf •t PanJ ° h t Ur t£ taymeshme P & l ' u b&e s ' "8 ^tin kur te jene te tjeret 

qe na drejtohen krejt papntur ne rruge ose mjedise publike duke na pyetur se ku ndodhet film 
ndertese ose fdan rruge dhe ti mund te zgjedhesh fi pergjigjesh ose jo atij/asaf 
Ne te kundert, marredheniet me familjaret jane ta deTyn,eshme. Arketipi i famiijes eshte oa 

IhkE" k°T 6 f r iliaritet,t nuk J a " e tg barabarta; mes tyre ka dallime te natyre, mvelit dhe 
thd 3 se m i T etI q " Ve " d0Set mC nj6 bashkeshort ose nje vella eshte ne P ar» me 
i e ^ mSh ' ^ k ° leg ' 6dhC PS£ me kaS te fandit ™" d t6 kemi «j« tohfnSS 

^l£S^to^h ka karakten f t,kat 6 tlJ ^ ndlk ° inS mbl e mard «-ieve mes 

monopolizuarmbivetegjithedashurineeprindervetetij. J P 
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Nga nje tjeter optike, drejtimi sistemik tregon qe edo familje ka rrcgutlat e vela ndervepmese qe" 
percaktojne" natyren dhc strukturen e mardhenicvc mes anetareve. Kcshtu, ne nje familje, habai i 
le nenes gjithe autoritetin mbi femijet, nc shkembim te kesaj, ai prejt nga ajo qe" ajo t'f shkarkoje 
atij te gjitha detyrat dhe pergjegjesite qe lidhen me cdukimin e tyre. 

Megjithe keto ndryshime, ka mundesi le percaktohen karakteristikat qe specifikojne marredheniet 
me familjaret dhe ne te kundert ato te marredhenieve me te panjohurit. 

Fillimisht qendron njefare shperqendrimi ne marredheniet nderpersonale, ne te cilat ritualet e tyre 
mbartin shenjen e proksimitetit: ka tutele, ka perqafime, grindje, marrje borxh te objekteve 
personale... 

Me pas, ndjenja e te pasurit te nje njohjeje te menjehershme te tjetrit, per faktin se kemi te njajtin 
mjedis kulturor dhe te njejten eksperience. Qdo familje, psh, zoteron zakonet e saj, traditat e saj 
ose kenaqesite qe perbejne nje terren te perbashket mbi te cilin gdo anetar i familjes do te 
zhvilloje "identitetin" e tij personal, madje duke u ndjere paksa "identik" me te tjeret. Kjo ndjesi 
e te avancuarit ne" nje univers te njohur, pa surpriza, krijon shpesh ndjenjen e te qenit i/e mbrojtur 
dhe i/e siguruar. 

Familjariteti josh nje forme solidariteti kundrejt famitjareve. Keshtu, pra qe nje profesor do te 
shmange kritiken ndaj njerit prej kolegeve te tij, para nxenesve te tij, edhe pse ai ndihet i gatshem 
per ta thene mendimin e tij. Duke e mbrojtur ate, eshte njelloj sikur mbroj veten. 

* "Konvergjencat" dhe "divergjeneat" 

"Te duash, shkruante Antoine de Saint-Exupery ne Terra des hommes, nuk do te thote te 
kujdesesh per njeri-tjetrin, por eshte te kujdesesh se bashku ne te njejtin drejtim." Dashuria, 
ateanca, harmonia, pozitiviteti i lidhjeve ne nje mardhenie, jane shpesh te lidhura me 
konvergjencat. Le t'i shohim me mire te dy keto terma. "Konvergjenca" ose "divergjenca" mes 
individeve ushtrohen ne nivele te ndryshme dhe perkthejne realitete te ndryshme qe nuk kane 
gjithnje te njejtin impakt mbi evolucionin e nje marredhenieje nderpersonale. 

Nese vendosemi, ne nivelin e afiniteteve, opozieioni "konvergjence/divergjence" do te luhet ne 
nje game "terheqjesh" dhe "afrimesh" dhe qe do te ndikoje shume ne natyren e nje mardhenieje. 
Pergjithesisht, afrimi krijon ose perforcon, mardhenien, nderkohe qe terheqja e pengon ose e 
shkeput fare ate. 

Ne nivelin e ndjenjave, ky opozicion ndikon marredhenien. Ketu konvergjenca quhet "hapje", 
"simpati" ose "dashuri" dhe divergjenca quhet "mbylljc", "antipati" ose edhe "urrejtjc". 

Ne nivelin e opinioneve, distanca perkthehet nga fakti i te qenit pak a shume ne akord ose jo me 
dike: me te pasurin ose jo te bindjeve, mendimeve, ideologjive, zgjedhjeve te njejta... Ne kete 
nivel, divergjenca eshte nje" faktor i disakordit, por ajo nuk e vendos patjcter ne pikepyetje 
vazhdimesine e lidhjes (psh. martesat mysliman me ortodoks...); miqesite e femijerise qe 
vazhdonin edhe me pas, panvare'sisht nga bindjet politike te ndryshme. Madje, shpeshhere, 
divergjencat e opinioneve cojne ne nitjen e cilesise se diskutimit. 
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r tereSme u k ? nVergic " Cat behe " "bashkepunime" dhc divergjencat behen 
konkurrenca . h para josh proksimitetin; e dyta implikon nje fare distance. 

Z^LmS"^"' ^ !ant f '^"^^ivergjence" aktualizohet ne opozicionm 
konsensus/konfl.kl , qe nd,kon shume rendesine e distances mos protagonisteve Shpesh 
harmonta ose d.shannoma rredhin nga kjo dtstance. Keshtu, terapistet e familjeve hasin shpesh 
raste marredhema e te ctleve eshte kristalizuar ne nje lufte pi pushtet, netaret e t I 
copetohen, shkaterrohen reciprokisht. 



MARREDHENIA DHE KOHA 

Marredhenia nderpersonale permban nje kohesi te trefishte. 

- Se pari qendron koha e zakonshme per cdo subjekt. Si nocioni me i larte, menyra joen per te 
hyre ne marredheme ndikohet nga eksperienca jone e kaluar. Psikanalrza l a treguar psh s 

ZZZlTtTl marredhe ^ V , e tg ™voneshme: nese nje femije nuk ka qene i deshiruar 
nga pnndent, nese ka qene nje objekt i refuzuar nga ana e nenes se tij, ai mund me pas te 
sbmange marredhenten, te terhiqet, mbyllet ne vetvete, ose ne te kundert te kete nj" kSrke 

transferences, ne kuptimm qc ajo thekson perseritjen ne marredheniet prezente te protottpeve 
marredhenore te femtjer.se se hershme. For, ne cdo moment te ekzistences sone eC enca 
tona marredhenore, te lumtura ose jo, ndikojne mbi marredheniet tona te mevon hme (kgsh u 
mund te konstatojme pas nje divorc, se shume hezitojne te riangazhohen ne nje mar^heme te 
e kurse te tjere duan perkundrazi te "kthejne faqen" dhe te perballen me ketg deshtim d ke u 
angazhuar ne nje marredhenie te re). 

- Me vone behet fjale per nje kohe te vete marredhenies: 9 do marredhenie, cilado qofte natyra e 

Sa est k :i nJe "I m£S1 ; t " je fUnd - ° he ^ Sed,en pr£ J * kemi "teri 
perkatese Keshtu marredhenia dashurore mund te filloje me nje faze pasionante ne te cilen 

partneret jane' te .dealtzuar, dhe te te cilet ne investojme shume ifekttviL dhe s eksuali ht m 

pas, nje faze me e matur vjen, ne te cilen cifti ka jeten e vet te perditshme dhe qe zgjaf dh ■*cffi 

me pas zbulon remen e terheqjes seksuale, derisa marredhenia c'investohet 

stStSnertS,^ 1 " ^ ^ ^ * ^ ii,kmil * 86 81 ai ndodh ™ * 

struKtures per secilm prej individeve. 



1. Koha "soeiale" dhc koha "psikologjike" 



Koha, s , 9 shprehet edhe sodologu Roger Sue, "eshte instrumenti i pazevendesueshem 
komumkmtt tone, i takimit tone, eshte vete Hdhja soeiale". Te ftojme dike per te kaluar me te 
nje vakti, psh, merr nje kupttm te ndryshem sipas momentit te dites: nje takim per dreke eshte me 
solemn se ngretna e nje mengjest. Ne nje dreitim tjeter, ne veme re se nje fare intimiteti mund te 
imde mes nje kuadn dhe bashkepunuesve te tij permes faktit te thjeshte qe ata gjendjen atje 



I 

e 
me 
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perdite. Ose akoma me mire, nese aktivitetct e rnia personalc nuk me lejojne mua kohe per t'iu 
perkushtuar miqve te mi, gruas time apo femtjeve te mi, une rrezikqj te humb kontaklin me la, 
duke e guar keshtu marredhenien drcjt nje humbjeje te mundshme... 

Prandaj, kjo "kohe" nuk ka ekzistenee objektive; ajo eshte nje objekt "i ndertnar". Sigurisht ne 
mund ta matim, por per kete ne mbeshtetemi ne madheseine e saj dhe jo ne natyren e saj. 
"Realiteti" i kohes eshte subjektiv dhe i pandashe'm nga menyra, ne te cilen ai jetohet: nje ore me 
nje mik mund te kaloje shume' shpejt, nderkohe qe 10 minuta me nje doktor mund te na duken te 
perjetshme. 

Konceptimet e kohes zbulojne nje pjese te madhe te normave kulturore; sociologe dhe 
antropologe jane te" shumte qe jane marre me kete fenomen. Ata kane treguar, psh, se nje vonese 
prej me shume se 10 min. konsiderohet si "normale" ne kulturat mesdhetare, kurse ne kulturen 
anglo-saksone ajo do te interpretohet si pakorrektesi. Megjithate, edhe te ne, nje ore takimi do te 
konsiderohet e sakte ne rastin e nje takimi pune. 

Perceptimi qe ne kemi per kohen varet gjithashtu edhe nga faktoret e brendshem, me 
"psikologjike", te caktuar per cdo individ, ne menyren se si ai e jeton. Koha psikologjike luan nje 
rol te madh dhe te rendesishem ne strukturen e marredhenieve nderpersonale. Ne fakt, sipas asaj 
qe ne mendojme personalisht se po humbim kohen me dike ose jo, do te mund te jetonim edhe 
momentin me dike. 

Jeta sociale na detyron te "programojme" kohen tone ne menyra te ndryshme ne funksion te tipit 
te marredhenies qe na lidh me partneret lane ne nje moment te dhene. Ky programim ndodh duke 
u nisur nga nevojat e brendshme dhe personate dhe duke u nisur nga rreguilat sociale dhe 
kulturore. 



2. Koha dhe marredheniet nderpersonale 

Sipas E. Berne, qenia njerezore eshte e udhehequr dhe e mbeshtetur nga 3 tipe te medha 
nevojash: "uria per stimuj", "uria per vleresim" dhe "uria per strukturim". Keto nevoja pcrbejne 
motivacionet themelore per te hyre ne marredhenie me te tjeret. Kontakti na con ne nje stimutim 
kognitiv (ne shkembejme informacione, opinione, ide...) dhe stimulim afektiv (ne ndajme 
emocione, ne kenaqim nevojat afektive dhe seksuale...); po ashtu qe here te tjera izoiimi dhe 
vetmia jane burime merzie, vuajtjeje ose privimi te paperbailueshem, Marredhenia ka edhe 
nevoje'n e vleresimit: vieresimi qe kemi per veten apo qe te tjeret kane per ne. Se fundi, nevoja 
per strukturim na udheheq drejt programimit te kohes sone marredhenore. Keshtu ai mendonte se 
marredheniet nderpersonale kategorizohen ne funksion te shkalles te angazhimit emocional dhe 
te perfshirjes se votes. Strukturimi i kohes dhe ritualet jane programime sociale dhe jane te 
ndikuara nga zakonet kulturore. 

Strukturimi i kohes ka te" beje me strukturimin e kohes me njerez qe ne i njohim pak ose me te 
cilet marredheniet jane pak perfshirese. Ritualet jane seri strereotipike transaksionesh 
komplementare te thjeshta dhe te programuara nga forca sociale te jashtme, dmth nga rreguila te 
jetes se perditshme ose te diktuara nga kultura, psh nje shembull do te ishte perdorimi i tjaleve te 
tilla si "si shkoni?", ose "Ju jap ngusheilimet e mia" ose "urimet e mia me te ngrohta". 
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MARREDHENIET DYSHE, M AR REDHEN I ET GRUPALE 

Deri tani, nc pame marredhenien nderpersonale pa pasur parasysh numrin e pcrsonave qe jane ne 
marredheme Ky parameter ka rendesiue dhe ndikimin e tij te theile ne natyren e marr dhcaicve 
mes individeve. 



1. Nga "dyshja" te "treshja" 

Marredheniet me te tjeret jane dyshe (mes dy personave), treshe (mes tre personave) ose me 
shume (marredheme grupale). Natyra e marredhenies qe lidh protagonistet e saj eshte shume e 
lunatshme: nje frustnm rrezikon te ndaje ciftin; nje forme 

SSIrf TT G '.. Sim " lel ka ^ ng nd6r te <P ka vendosur vemendjen ne marredhenien 
nde^ersonale Ne nje tnade ka gjithnje momente mosmarrerveshjeje gje qe ben te linde nje 
konfltkt i mundshem mes dy anetareve; personazhi i trete do te perfshihet gjithashtu dhe do te 
nderrnarre me rol te tret.: Psh, nje cift dhe nfina, mund te arrihet momenti ku tension* Hndin dhe 
gnndjet mes bashkeshorteve lindin ne pranme ose jo te vjehrres. Asaj do ft duhet te luaje nje rol. 

2. Marredhenia grupale 

Nje grup nuk eshte shuma e individualiteteve qe e perbejne. Ai perben nje teresi speeifike qe i 
bmdet mekamzmave te vecantc. Keshlu, nderveprimet grupale prezantojne disa ngjashmeri 
panvares.sh, nga personahtetet qe i perbejne ato. Ne marredheniet dhe komunikimet grupale do 
te marnm parasysh fenomene te tilla si konformizmi, kohezioni, uniformiteti, etj. Megjithatg 
edhe ne nje grup sado te theksuara te jene keto karakteristika, serish kern, ne shpreh en e tyre nje 

S kirn Mtet 3 t 1 f IVldUahte,i ' SC P Se ^ ^tar i grupit perpiqet te afirmoje prototipin dhe 
ongjmalitetm e vet, psh, ne nje grup adoleshentesh mund te haset nje fenomen i tille, ku krahas 

LotstoS me rr6g ' 6 81 ' UPit ' kCmi 6dhe " jefare ori a' lnaliteti P & « *pallur prototipin 



Roli i kontekstit social 



Le te shohim tashme efektin e presences te nje publiku ose observimi mbi sjelljen ajo qe 

pXutlkond ^ q ^ C °" aCti0n - ShUm6 kerkUCS kanS daShUr tC te ^ ne S£ Si "S 
publiku ndikon drejtperscdrejt, ne motivimin, anen kognitive dhe performance e subjektit duke 
ndikuar ne tipe te ndryshme detyrash. suujlkik oukc 

Co-action, ashtu si edhe prania e nje publiku, rrit nivelin e pergjithshe'm te motivimit te 
performaces por ul te mesuarin. Nga ana tjeter, co-act.on nderhyn per mire per aq kohe I 
subjektet dme te realrzojne dctyren e dhene. Por ai ka nje efekt negat.v, „ese subjekteve iujepen 
probleme komp feksc dhe te vcshtira. Megjithate, vetem ose me publ.k, me apo pa deshmitare 
natyra e komunikimit eshte e ndikuar drejpersedrejti nga konteksti social, ne te dlin ai ndodh 
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Roli i kontekstit kulturor dhe ideologjik 

Praktika e komunikim.it, dekodimi i domethenics tc treguesve verbale ose joverhaie jane 
direkt te percaktuar nga konteksti kulturor. 

Mikro-kultura e nje organizmi, e nje institueioni, e nje grupi tc dhene social jane te 
percatuar nga menyra te' komunikimit, nje sistem shkembimi qe mund te piotesohet specifikisht 
nga nje kontekst i limituar. Ne nje sens me te gjere, mund te jete shume e veshtire te flasesh me 
tjetrin kur ai ka nje kulture tjeter, sepse keshtu deshtojne edhe menyrat e tua te kodimit dhe 
dekodimit per informacionin e transmeluar. Dumas (1963) e ilustron kete fakt me domethenien 
kulturore te buzeqeshjes. Nese ne kulturen tone buzeqeshja shpreh nje qendrim marredhenieje 
pozitive, ky fakt eshte shume i ndryshem ne varesi te kulturave. 

KOMUNIKIMI BILATERAL DHE FEED-BACK 

Pra, komunikimi shfaqet si nje sistem kompleks, i pereaktuar nga nje teresi faktorcsh materials, 
psikologjike, kognitive dhe sociale. Shkaqet e veshiresise" dhe shqetesimeve ne komunikim jane 
te shumta dhe te rendesishme. Pra eshte e domosdoshme qe te ekzistoje rregulla, adaptime dhe 
Iransformime. Per te qene te efektshem komunikimi duhet te funksionoje si nje sistem cirkular, 
apo autorregullues. Elementi kryesor i ketij rregullimi eshte i perbe're nga feed-back, qe i lejon 
marresit te dergoje reagimet e tij. 

Nje komunikim nonnal supozon nje fleksibilitet rolesh, nje shkembim dhe jo vetem nje" 
transmetim. I gjithe komnikimi duhet te analizohet, organizohet dhe realizohet si nje nderveprim, 
/' gjithe komunikimi duhet te jete bilateral (dy aneshmeri). Ketij retroaksioni reciprok, ketij feed- 
back i korrespondojne kater funksione: 

♦ fimksioni i kontrollit te kuptueshmerise, te marrjes se mire te mesazheve; 

♦ fitnksioni i adapt imit te mesazhit karakteristikave te aktoreve, veshtiresive te hasra ose 
ngjarjeve qe shpallin si nevojshmeri modiflkimin me kontekstin ose formen; 

♦ fitnksioni i rregullimit social permes fleksibilitetit te roleve dhe funksioneve te sigurta 
permes aktoreve, gje qe lehteson kuptueshmerine nga ana e tjetrit; 

♦ funksioni socio-afektiv: ekzistenca e feed-back rrit "sigurine e brendshme" te aktoreve. Ai ul 
te mesuarin dhe rrit kenaqesine. 



31 



Komunikimi dhe proceset e tij 



Artemist Shehu 



KERKO SE PARI TE KUPTOSH 

KOMUNIKIMI ESHTE PROVES! I DERGIMIT DHE MARRIES SE 
MESAZHEVE. 



£fare jane mesazhet? 

Ato jane ide, ndjenja, mendime, shprehje, sjellje, qendrime te derguara nga nje person dhe te 
marra nga nje tjeier. Keto shprehen ne menyra te ndryshme here te kuptueshme dhe here te 
pakuptueshme, here me gjeste, here me fjale, here vebalisht dhe here joverbalisht. Pikerisht per 
t'i deshifruar keto menyra ne na vjen ne ndihme psikologjia e komunikimit si dega e psikoiogjise 
qe e studion kete fushe. 

Komunikimi eshte me leper se fjale. Nje buzeqeshjc mund te" komunikoje, nje levizje dore, nje 
psherettme, nje mermeritje po ashtu. Fjalet, veprimet, tingujt jane bazat e komunikimit gojor. 

Komunikimi si process eshte shume i rendesishem ne jeten e perditshme per aq kohe sa ne jemi 

pjese e nje shoqerie dhe jemi gjithashtu edhe persona sociale. 

Ne skemen e meposhtme dailohen kater pjeset kryesore te komunikimit: 

Derguesi ► Mesazhi ► Marresi 



Derguesi deshiron qe dikush te kuptoje mesazhin e tij. Mesazhi eshte padyshim ai qe dergohet, 
transmetohet. Marresi e merr mesazhin dhe e intcrpreton kuptimin e tij, dhe pastaj vjen 
PergjigJJa e marresit ndaj mesazhit te mar re (feedback-u). Ne kete menyre, komunikimi 
pershkon nje cikel qe mund te vazhdoje me nje tjeter. . . 



Llojet e mesazheve 
Jane tre te tille: 

S Mesazhe VERBALE (komunikimi me fjale) jane fjalet qe pcrdorcn nga ai qe dergon 



Njerezit kuptohen dhe merren vesh permes asaj qe thonc dhe degjojne. Prandaj ai qe flet duhet te 
kuptoje qarte ate qe do te thote dhe ta artikuloje po aq qarte per degjuesin. Per te qene nje 
degjues i mire duhet te praktikoni mire aftesite degjuese dhe perqendruese. Degjuesi i mire eshte 




Feedback**"^ 
(Pergjigjja e marresit ndaj mesazhit) 



mesazhin. 
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degjuesi aktiv qe" ne menyra te ndryshme i tregon tjetrit qe po e ndjek dhc po e kupton. Ai ben 
pyetje per tu siguruar qe gjithshka e ka kuptuar mire. Shprchja magjike: "Ajo qe une degjova 
eshte...." ose "Une e kuptova keshtu....ate qe me thatc apo jo": ju ndihmon te kptoheni.me mire 
dhe te kontrolloni ncse vertet ajo qe ju degjuat/kuptuat eshte ajo clare tjetri tha. 

"Keshtu mos degjo vetemjjalet, degjo qfare zeri tregon, qfare levizjet tregoje, qfare tritpi tregon, 
of are imazhi te tregon" 
F.S. PERLS 

J Mesazhet VOKALE (me ane te zerit) ketu perfshihen psheretimat, mermeritjet, por edhe 
ngritjet, uljet, ritmi i zerit, hezitimet ne komunikimin verbal. 
Edhe shprehja: "Kush po i bie deres?", mund te thuhet ne menyra te ndryshme. Mund te tregoje 
padurim, gezim, bezdi, etj. Ana emocionale e fjaieve ka te beje me ate se si ti i thua ato. 

J Mesazhet JOVERBALE (pa tjale) nuk kane fjale ose tinguj. Krijohen nga shprehjet e 
fytyres apo levizjet e trupit. Komunikimi joverbal eshte edhe ai qe realizohet duke 
qendruar atert ose larg tjetrit. Pozicioni i trupit dhe kontakti i syve, komunikojne 
mesazhe. Mendoni se cfare efektesh jep nje ngrysje vetuilash, nje buzeqeshje, nje e ecur, 
nje tundje koke, nje shuplake, nje perqafim, nje shtyrje. Dhe kur njerezit kane nje kulture 
te perbashket atehere te gjitha keto veprime kane per ta nje kuptim te ve^ante. Eeshte si te 
thuash shume ijale. Ti flet me mikun tend dhe ai sheh oren, eshte njelloj si te te thote se 
ka nje pune dhe nuk ka kohe te te degjoje. 

Si perfundim, komunikimi joverbal eshte" plotesues i atij verbal dhe disa here mund te ndryshoje 
edhe kuptimin e asaj qe komunikohet me fjale. Komunikimi pa fjale eshte nje menyre e mire per 
e shprehur emocionet. Kur te dy llojet kombinohen jane nje mjet i fuqishem per te transmetuar 
informacionin. 

CFARE E PENGQN KOMUNIKIMIN EFEKT1V? 

1. Aftesi te varfra per te degjuar 

Nje komunikim i mire nderpersonai perfshin jo vetem procesin e dergimit te mesazheve, por 
edhe marrjen e tyre. Fatkeqesisht jo pak njerez kane aftesi varfra per te degjuar. Degjimi efektiv 
nuk eshte aftesi natyrale per shume" njerez. Nje factor qe ndikon te personal qe degjojne eshte 
sjellja e degjuesit ndaj derguesit te mesazhit. Psh.shume njerez i japin me shume rendesi te 
degjuarit ndaj drejtuesit sesa ndaj nje vartesi. Respekt per ate qe dergon mesazhin dhe bindja se 
marresi mund te" perfitoje nga mesazbi, pa cliskutim rrit perqindjen e te degjuarit. Me poshte po 
paraqesim disa shembuj per te permtresuar aftesite per te degjuar. 

<• Qetesohu dhe qarteso mendjen kur dikush flet; keshtu ju mund tc merrni nje" 

pozicion marres kur dikush flet. 
❖ Kurre" mos mendo se ju keni degjuar ne rregull ne momentin qe ijalet e para ju 

gojne ne nje drejtim te caktuar. Shume gabime behen nga njerez qe degjojne" 
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v Perpara se te arrm, ne nje konkluzion, lereni folcsin te mbaroje mendimet Pas.ai 
vie™ ate q e eshte thgng duke ndare „ g ^ ^ ^ j ^tSaJol 

❖ Te mbajturit shenim te gjerave te domosdoshme eshte pjese e rendesishme e 
poces.t te te degjuarit. Ju gjithnje duhet ,e keni nje cop! leter os b 

nHnl mbam mend den ne fund tfi dites se punes Sa here in k a 

S?l t Sen i n ■ nd0ni£ XhCP njg C ° pe lctSr rae ~ P« emer o e adr s 

V tul m ne h rf ^ er&it . th r 6 dlCte dhe nS '*"Ptojne dieka tjeter. Duke rritur aftesite 



Komunikimi njerezor kalon neper tre faza: 

- marrja (degjimi) 

- shtjellimi i informacionit (analizimi) 

- transmetimi (tefohtrit) 



2. Mungesa e fedback 

quhet feedback. § marTCSlt ' LeV ' Z,a C infol ™«onit nga marresi te derguesi 

ujnneses, a J0 ul sakte.me e komumkmut dhe mvelin e konfidenees per saktesine 
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qe degjuesi ka ne kete proces. Feedback eshte i rendesishem sidomos gjale nje process dhenieje 
detyrash/inslruksioncsh. Njc melode eshle t'i kerkosh degjuesit le te' shpjcgoje ate qe iu tha. Te 

pyesesh degjuesin nese mesazhi u kuptua e vendos ate ne rol mbrojtes. Tendenca ne kete rast 
eshte qc degjuesi te pergjigjet "Po" edhe pse mesazhi mund te jcte i paqarte. 



3. Diferencat ne perceptim 

Perceptimi ka te beje me ate se si njerezit i shohin situatat e ndryshme. Eksperiencat, 
personaliteti dhe metodat e komunikimit ndikojne ne perceptimet e njerezve. Kjo shpjegon se pse 
dy njerez e shohin te njejten situate" ne menyra komplet te ndryshme edhe pse i njejti mesazh 
mund te" merret dhe te interpretohet ne menyre komplet tjeter. Shihni figurat e paraqitura ne fletet 
1, 2, 3. Diferencat ne perceptim ndryshojne mes nje te riu, nje te moshuari, nje te shkolluari dhe 
nje jo te shkolluari. 



4. Keqinterpretimi i fjaleve 

Fjalet marrin kuptim vetcm kur ato jane marre dhe kuptuar nga njerezit. Dy probleme mund te 
krijohen ne semantike te cilat ndikojne procesin e komunikimit. 

disa fjale dhe pauza kane kuptim te shumefishte 
- nje grup njerezish krijojne fjalorin e tyre teknik, i eili shume here nuk 

kuptohen nga te tjeret. 

Keshtu: doktoret, ushtaraket, avokatet, qeveritaret shume here perdorin shkurtime te cilat vetem 
ata i kuptojne. Meqe fjalet jane metoda kryesore e komunikimit, ato duhet te zgjidhen me kujdes 
dhe te percaktohen qarte. 



5. Shembuj jo te mire te krijuar nga drejtuesit 

Fraza te tilla si "Bej si them une dhe mos bej si bej une" jane fotkeqesisht shembulli i disa 
drejtuesve. Drejtuesit komunikojne jo vetem me fjale, por edhe me veprimet e tyre. Eshte 
natyraie qe punonjesit te shikojne se si veprojne eproret e tyre. Keshtu nese nje' drejtues thote 
dicka dhe ben di9ka tjeter, komunikimi shkon shume ater deshtimit. 



6. Mungesa e interesit nga marresi 

Degjimi efektiv nenkupton qe marresi eshte i interesuar me ate qe derguesi po i thote. Por 
c'mund te beje nje foles nese degjuesi nuk eshte i interesuar.. Eshte e rendesishme qe folesi te 
tregoje si nje komunikim i eaktuar ndikon marresin. Kur njerezit marrin nje mesazh ata shume 
here mendojne "Pse me duhet ta di kete?". Nese folesi e shpjegon kete pyetje qe ne fiiiim atehere 
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ai ka shume mundest te terheqe qe nc fillim vemcndjen dhe intcrcsin e degjuesit. Fleminimi i 
mesazheve tc panevojshme gjithshtu ndihmon ne rritje'n dhe interesin nga degjuesi. 

7. Permircsimi i aftesivc per tc komunikuar 

Deshtimi nga ana e drejtuesit per te zhvilluar aftesi te mira komunikimi oral, te shkruari dhe jo 
veroale knjon gjithashtu probleme ne procesin e komunikimit. Shume drejtues perform fraza te 
tola si une nuk jam spiker" apo "une nuk mund te shkruaj bukurshkrim" si justifikim per 
dobesite e tyre ne dtsa forma komunikimi. Deshira per tu here drejtues duhet te mbarte mbi vete 
edhe deshiren per te kapercyer disa dobesi ne keto fusha. 

8. Aftesite orale 

Shume njerez nuk ndjejne probleme ne komunikimin nje me nje. Secili ndeshet shpesh me kete 
situate kur jep udhezime, , pergjigjet pye tjeve dhe komunikon me niveie te ulta ose te larta Si ta 
permiresojme kete komunikim: 

❖ Saktesoqemepareqelliminebisedes 

❖ Organizo mendimet perpara se te flasesh 

❖ Degjo se cfare do te te thote pala tjcetr 

❖ Kerko feedback nga te tjeret 

❖ Elemino disa nga shprehjet qe ti i perserit shpesh dhe qe mund te jene te 
merzitshme ne komunikimin tend me te tjeret 

ul£!me- PeiPam grUP ' njCr " ZiSh eShte Pr0blCm 1 madh per disa ' °i itteesi i a &™ 

* F ? ! P ?^ ara nj f gm ?' 1 Sli herii ® k ^ niundesL Asgje nuk e heq me mire friken e te folurit 
ne pubhk se ekspericnca. 

* Praktikohuni sikur po llisni perpara familjes, miqve ose edhe pasqyres 
♦> Kerkoni feedback 

♦> Eleminoni shprehje te tilla si "si9 e dim.." apo "eeee.ee" 

* Kini parasysh se audienca nuk eshte kunder jush. Audienea eshte mbeshtetesjajuaj. 

9- Komunikimi joverbal 

Ai perfshin levizjet e trupit, ekspresionct e fytyres madje edhe pauzal qe komunikojne mesazhe 
Komunikim: verbal mund te ndryshoje totalisht kuptimin e komunikimit verbal. Psh Nese nje 
drejtues sheh gjate gjithe diskutimit jashte dritarcs nje degjucs e merr kete fakt si mungese 
interesi ndaj temes. " h 

Komunikimi joverbal shpeshhere krijohet nga ambjenti. Psh shume here mobilimi dhe pajisja e 
nje zyre ku zhvillohet biseda ndikojne ne efektivitetin e komunikimit. Gjithashtu edhe faktore te 
tille si veshja, floket, pajisje te vogla personale i japin ngjyrime te ndryshme nje komunikimit 
Kujdes!!! Mos perdorni komunikim joverbal atje ku nuk iu duhet. 
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10. Aftesite per te shkruar 

Nc komunikojmc edhe permes shkrimit. Shume prej puneve te pcrditshme ne i zhvillojme duke 
shkruar. Disa udhezime per te permiresuar keto aftesi jane; 

<♦ Qarteso mendimet e tua para se fi hedhesh ne leter alo. A ka Hdhje logjike mes tyre? A del 
qarte qellimi kryesor? 

❖ Kerko feedback per prezantimin tuaj ne forme te shkruar. Mos i merrni personalisht kritikat. 

❖ Praktikoni te shkruarin sa here te keni mundesi. 



PENGESAT NE KOMUNIK1M 



Te urdheYosh Ju duhet te . . . Ju do te . . . . 



Te kercenosh Nese ju nuk..., atehere... Bej keshtu 

. ose ndryshe 



Tc rnoralizosh Eshte detyra juaj te... Ju duhet qc 



Te besh leksion Ja pse jeni gabim... A kuptoni qe 



Te gjesh pergjigjet Ajo qe do beja une.. . Do ishte me 

mire per ty 



Te gjykosh 


Je gabim... Je... 


Tejustifikosh 


Do te ndiheshe me mire. . . S'eshte aq keq 


Te percaktosh 


Ti perpiqcsh vetem te terhcqesh vcmendjen. . . 




E di une sc cfare te duhet. . . 


Te nderhysh 


Pse?gfare?Si?Kur?... 
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Kush jam unc? A jam one ajo qe te tjeret thone se jam? Keto jane disa prej pyetjeve me te 
rendes,sh me qe shum.ca pre, nesh i kemi ne mendjet tona. Menyra sesi ne i peigjigjemi^v 

qeTa hoh n T **" °* " dreJtUar S ' " " ^ ^ * duke il > d » 



qe ata shohin te ne. 
VETKONCEPTI 



Vc|ko„ce P ,i i,mecsh!e n,e,, > va sesi ne e mendojme dhe ndihemi per veten tone. Sen S1 jone per 

SS^EL^Sa ; IT,, 6 kulture fK dhe komunitetit ' prej te cilit ne ^ Kuit - *** - 

mdjts, vetkoncept, jone do te (ormohej pre nje grupi te limituar njerezish Por nese iu keni 

JZSSK e V08 "' f nje qy,cl te madh ' d0 te kishlt shume ^ ^ 

32^1^^ ElCment&h 16 daUUeShem: kral ~ h ^™ "ciaie, vetperceptimi 
^ YJeresimet e reflektuar_a„_ 

12 iS^f 6 Tarami l Edhc P se ai «hte nje qenie njerezore, a, besonte se ishte nje majmun 
e ne S, 7 "** ^ f * ^ kisht6 ^ huma " e - Historia e Tarzani nSon 

tTerr P lXt et Sh ' Vler&,mCVC « P asc )>— - -sazhe qe ne i marrim nga te 

«^nS^5n C VlereSmlCVe VJe " ^ aJ ° * * <*« na — - t>tn,a 

t?7shte m nn Sa f , \ dh " na V6tet ' nC kUmi nWrS informaeionmbi vetkoneeptin edhe permes 
IS^TZ£T- :. Skenare . te dheM "8- P™*" dhe keto kanlqeme £ 
i keq Skenaret na tr " lnformaci0 » P-™s urdhrave, gjesteve dhe kraktenzimeve (i mire/ 

N,er£ttshTf m,li 8 JM "? " t6 S,llem ' * tjet8t ^ ^ tS ^ ashme me aictualet. 

K Z T ne - na e80jne 51 te sillemi sipas asaj qe ato p resin p-j nesh - 

Nese ty te e shte dhene vleres lm poz,t,v kur ke qene i ri, ti ndoshta do te kesh nje vetkoncept te 

-sss^sr ne8at,vc ' ndoshta vetkoncepu yt d ° te vua - ^ s " 



Krahasueshmeria social*? 

Ne krahasohemi me moshataret. 



Ne marrim krahasueshmeri edhe prej niererv-f* ^ ; „: u- / • • , „ 

Barbi). Psikologjia Social (Y. Pango) J q ' - 1 e vogla dhe kukullat 
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Vetpcrceptimi 

MSnyra si ne. e .shohira- vclen eshe quajtur vetperceptim. Ai vjen nga ekspcricnca jonc. 
Eksperiencat pozitiyfi.najidihmpjneie rritim konfidencen, dhe te permiresojmc* vetperceplimin. 
Ky koncept ka rendesi me te madhe me kalimin e moshes. Perderisa njerczit kane fttuar besim 
permes eksperiencave jetesore, vleresimet dhe krahasueshmeria sociale nuk do te jene edhe aq te 
rendesishme per to. 



Gjinia, seksi dhe vetkoncepti 

Gjithnje studimet kane treguar se burrat dhe grate e fitojne" vetkonceptin e tyre ne menyra te 
ndryshme. SXudimeJ. kajiejreguar se kur formohet vetkoncepti burrat, i japin me shume rendesi 
krahasimit social, kurse grate vieresimit te pasqyruar. BuiTat i kushtojhe' me shume" rendesi 
vieresimit nga prinderit e tyre, ndersa grate i japin me shume rendesi vieresimit te shoqerise, 
Studime te tjera kane treguar se per grate vetkonfidenca vjen nga lidhjet dhe atashimet, kurse per 
burrat ajo vjen nga arritjet fillimisht. 

Edhe pse familja dhe moshataret ndikojne menyren se si veproni ju si mashkiill ose si femer, 
eshte treguar se identiteti seksual percaktohet ne momentin e lindjes. 

Siguria psikologjike dhe rreziku 

Per shume prej nesh, siguria psikologjike - aprovimi dhe mbeshtetja qe nc marrim nga 
familjaret, idete dhe situatat - eshte shume e rendesishme. Maslow e ka theksuar kete shume mire 
permes teorise se hierarkise se nevojave. 

Nje rrezik psikologjik perfshin marrjen e nje shansi ose zgjedhjeje te re. Kjo mund te jete 
provimi i dickaje te re, ose perkrahja e nje pikepamjeje te re. Kjo eksperience mund te ndihmoje 
vetkonceptin. 

A mund ta permiresoni vetkonceptin tuaj? 

Ju mund te ^eni me dhjetra libra qe ju garantojne nese i lexoni - vetkoncepti juaj do te 
permiresohet, ndryshohet dhe behet me i mire. Por shqetesimi yne eshte, nese permiresimi i 
vetkoncpetit do te ishte kaq i lehte, pse kemi nevoje per aq shume libra dhe pse kaq shume te 
tjere te rinj po publikohen lidhur me kete fakt? 

Ju duhet te dini se nje vetkoncept pozitiv ndoshta nuk ka lidhje fare me suksesin. Studiuesit kane 
gjetur se kriminelet dhe delinkuentct juvenile shpesh kane vetvleresim_ te Jarte,. Madje edhe pse 
• vetvleresimi mund te mos jete i lidhur me suksesin, nje sens pozitiv i asaj qe kush jemi, eshte i 
mire pasi na ben ne te ndihemi mire. 

Fatkeqesisht, ne nuk mund te ndryshojme vetkonceptin tone permes deshir^ 
Ai do te ndryshoje vetem kur ne te kemi eksperienca pozitive dhe akumulimi i tyre do te na beje 
ne llnHihemrme mire per veten. Megjithata ka'disa pyetje qe ju mund t'i beni dhe qe mund t'ju 
ndihmojne te krijoni nje mjedis te ri ku ndryshimi te mund te ndodhe. 
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Cfare doni te ndryshoni per veten? 

Zgjidhni nje gje per veten tuaj qe do te donit ta ndryshonit. Vim re se pse keni problem me kete 
fushe. 

A jane kushtet, ne te cilat jetoni qe ju bejnc ju te mos ndryshoni dot? 

A jeni duke jetuar ne rrethana qe ju terheqm prapa? A ju mbeshtesin njerezit tuaj iniciativen tuaj 
per te bere ndonje gje te re, sidomos kur kjo gje ka lidhje me rrezikun? Nganjehere njerezit rreth 
e rrotull jush nuk ju lejojne te beni gjera te tilla - madje ju nuk jeni as te vetedijshem per kete gje 
Nganjehere jujem te gozhduar ne role, te cilat jane jo te pershtatshme per ju. Shume gra ndihen 
ne gracke kur femijet e tyre jane te vegjel; shume njerez urrejne punen e tyre; studentet shkollen. 
A jeni ju ne role te tilla, ne role qe i keni zgjedhur vete apo qe te tjeret iu kane zgjedhur? 

A doni te ndermerrni disa alternativa te rcja? 

Studioni nje subjekt, per te cilin ju nuk dini asgje. Futuni ne nje kurs apo organizate qe ju terheq 
-edhe pse nuk njihni asnje prej anetareve te tij. Shkoni jashte qytetit tuaj - kjo mund t'ju 
ndihmoje ju ne" ndertimin e vetbesimit. 

Cili do te ishte nje qellim realist? 

Shpesh studentet qe zakonisht marrin nota jo te mira gjate nje semestri, thone se semestrin tjeter 
do te mesojne me shume qe te dalin me mier. Ky eshte nje qellim realist, pasi ata duhet te 
mesohen ta perballin problemin hap pas hapi. 

A mund ta disiplinoni veten tuaj? 

Sapo te perjetoni suksesin, fdloni te ndiheni mire per veten. Ndonjehere njerezit thone se nuk 
kane sukses, pasi nuk jane mjaftueshmerisht te motivuar. Te menduarit tipik duhet te ishte "Nese 
mund te isha i mot.vuar, do te merrja nota me te mira". Njerezit qe mendojne ne kete menyre 
ngaterrojne motivimin me displinen. 



A keni njerez qe t'ju motivojne? 

Kurdohere qe do te doni te ndryshoni dicka ne jetet tuaja, kujtohuni se duhet te jeni te rrethuar 
nga njerez qe ju mbeshtesin. Keta jane njerez qe kuptojne se sa e veshtire eshte te ndrvshosh dhe 
qe kuptojne edhe deshtiren tuaj per te ndryshuar. Eshte e rendesishme gjithashtu qe ketyre 
personave ju te mund t'i thoni qcllimin e sjelljes tuaj. 

A mund te jeni me te perqenduar te vetja? 

Njerezit qe kane mungese te vetvlcresimit shpesh kalojne shume kohe duke pare prapa ne 
deshtimet e tyre, ndersa njerezit qe jane te tumtur dhe te kenaqur me vetet duken te kalojne me 
shume kohe duke ndervepruar me te tjeet. Nese shihni gjithnje brenda vetes dhe sidomos 
deshtimet tuaja, ndoshta do te trishtoheni me shume. Kaloni me shume kohe duke vleresuar te 
tjeret dhe do te shihni se edhe ju do te vleresoheni ne kembim. 
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PERCEPTIMI 

Vetkoncepti dhc perceptimi shkojne si konccpte shume ngushte me nj-tj. Ndcrsa vetkoncepti 
eshte menyra si e shihni ju veten, perceptimi eshte si ju shohin ju te tjeret dhc beta perreth jush. 
Si ju e shihni boten varet nga menyra si shihni veten. 

Kur ne komunikojme me dike, komunikimi yne varet nga menyra si e shohim veten dhe si e 
shohim te kaluaren e marredhenies, me te ci!en po komunikojme. Edhe personi, me te cilin ne 
komunikojme ndikohet nga menyra si e sheh veten dhe nga eksperienca e tij me ne. Pra ne 
ndikohemi nga menyra si i shohim ne rolet tona ne kete marredhenie. 

Procesi i perceptimit 

Perceptimet tona ndikohen shume nga nderveprimet tuaja me te tjeret. Ato ndikojne pergji^jen 
tuaj ndaj gjithe informacionit perreth jush. Ju e seleksiononi informacionin, e organizoni dhe e 
interpretoni ate. 

Perceptimi yne brenda kulturcs tone 

Shume njerez e kane me te lehte te komunikojne me anetaret e kullures se tyre. Kultura mesohet 
dhe kalon nga nje brez ne tjetrin. Shume kultura kane elementet e meposhtem: 

Menyra (perdorimi i "faleminderit") 

Zakone (Festa e Veres) 

Besime (Te gjithe burrat jane" njelloj) 

Ceremoni (dasme) 

Rituale (funerale) 

Ligje te shkruara dhe te pashkruara (Kodi i familjes, Kanuni) 
Ide dhe mendime (Nese funksionon, beje) 
Gjuhe (shqip) 

Artin dhe punime dore ( kulture e balctit, puncs sc dores, ctj) 
Mjete (vegla pune dhe proiesionale) 
Institucione sociale (shkolia. spitate) 

Mite dhe legjenda (Historia e rrepes, Legjenda e Mic Sokolit) 
Besime fetare (Krishterimi - Myslimanizmi) 
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Njohuri (teknologji e larte dhe praktike) 
V!era (pastcrtia) 

Koncepte tnbi veten (individualizmi cshte i rendesishem) 
Morale (mos vidh) 
Ideale (komb i shquar) 

Menyra te pranuara sjelljeje (Mos e rrufit supen, mos i perplas buzet, ndersa ha) 

Ka njerez qe edhe mund t'i perkasin rye kulture dhe te mos i respektojne elementet e tij dhe kio 
mund te ndikoje ne komunikimin mes anetareve te te njejtes kulture. 

RACA, ETNIA DHE KOMUNIKIMI 

Raca i referohet karakteristikave biologjike, te tilla si ngjyra e lekures apo e syve, dhe etniciteti i 
referohet nje histone tc perbashket, nje tradite dhe kulture te perbashket. Te lidhur me keto terma 
kemi edhe ato te racizmit dhe etnocentrizmit. 

Per te pasur nje komunikim te pershtatshem, dergues-marresi duhet te operojne me te njejten 
pikepamje perceptive. Kjo, shpeshhere, nuk eshte nje problem kur nderveprojnc njerez te te 
njejtes race ose kulture - ne me to ndajme te njejtat qendrime, vlera dhe besime. Kur ne 
komumkojme me dike qe i perket nje race apo backgroundi tjeter, ne duhet te kuptojme se 
pikepamja jone eshte shume e ndryshme nga e tija. 
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pENDRIME DHE KOMUNIK1MI NDERiNDiVIDUAL 
DREJTIMI JODIREKTIV 

1. STRUKTURA E MARREDHENIEVE NDERPERSONALE 

2. NOCIONI I QENDRIM1T 

3. FUNKSIONI I QENDRIMEVE 

4. TIPOLOGJITE E QENDRIMEVE NDERINDIVIDUALE 
-Qendrim i interpretimit 

-Qendrimi i vleresimit 
-Qendrim i keshilles ose ndihmes 
-Qendrimi anketes ose ai i te pyeturit * 
-Qendrimi i kuptueshmerise 

5. SITUATA OPTIMALE E KOMUNIKIMIT 

6. DREJTIMI JO DIREKTIV 

Fillimisht ne leksionin c sotem do te shohim strukturen e marredhenieve nderpersonale, si 
jane te krijuara keto marredhenie qe me pas te shohim dhe se si evolon komunikimi ne to. 

1. Struktura e marredhen ieve nderpersonale 

Marredheniet nderpersonale jane shume. leaidj^sjime. Ne shpesh priremi t'ia atrubuojme 
kete tendence diversitetit tc -personaiitete.ve-te. pr-otagonistcv.e~te bisedes. Te gjitha marredheniet 
nderpersonale sturkturohen duke u nisur nga pozieioni i protagonisteve. Shprchja qe ne 
perdorim: "Ai eshte per mua si nje* vella i-madh^"me te jemi si shoqe"; duhet t'i rri gjithnje pas, 
se ndryshe ai s'ben dot asgje"... eshte nje menyre, ne te cilen individet pozicionohen me njeri-- 
tjetrin dhe eshte" pikerisht ajp qe ne e quajme' nje marredher^vendesh. ^ 

Man^dheniet_ evendeve mund te na cojne ne ; Tretipes&ukturash:| manjj dheniet simetr pce, 
marredheniet plotesuese (komplementare) dhe marredheniet hierarkik e. Dhe secila prej ketyre 
strukturave~~jtf^^ pyetjen theibesore te "ekuilibrit" ose te "disekuilibrit" qe yjen nga 

partneri ne marredhenie. 

A. MARREDHENIA E VENDIT 

Ajo themelon edhe specificitetin e cdo marredhenieje, sepse nje. Indi.yjd jmind^ 
ndryshoje pozicionin e tij ne fun ksion tj^anngjirteji[^ 

Per ta kuptuar me mire kuptimlnTrindisisi^ marredhenies se vendit, ne mund te nisim 
duke qartesuar dy termat qe perbejne kete nocion. 
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1. "Marredhejiia" 

Nocioni i "marredhenies" tregon se pozicionet e marra nga individct ne nje marredhnic 
nuk jane te pavarura, por ekziston mes tyre nje lidhje dhe rregullim reciprok. 

Pemifis lomunikimit, ne fakt se cili ka.nje vendje caktuar^por .gjithashtu i cakton edhe 
bashkefolesit te vet nje vend konelativ qe ploteson, perforcon apo justifikon skenen. Keshtu 
*.prof es ori, n der k o hg q e ai do te" vca dosfciielgsi dhe_te_terheqe vemendjen e studenteve dhe i thote 
atyre te _kene kujdes ne\citimin qe do te _beje, ai kujton ne kete' moment . se marredhenia 
student/mesues i jep profesorit iniciativen dhe roiin e atij qe mund te flase dhe te drejtoje 
aktivitetet dhe.studentet. 

Bashkefolesit mund te pranojne vendin qe ne i cakojme atyre. Por ata mund gjithashtu te 
perpiqen te ndertojne nje marredhenie tjeter. Keshtu ne shembuilin e kurseve, studentet pranojne 
vendin e caktuar nga profesori i tyre, sepse ata duan te marrin provimin dhe/ose jane te interesuar 
ndaj mesimeve te tyre. Por ne 3 968, studentet kishin refiizuar dhe transformuar amfiteatret ne 
forume ku mesuesit dhe studentet te mund te debatonin me njeri-tjetrin, ishin te barabarte kur 
diskutonin per problemet e shoqerise. 

2. "Vendi" 

Nocioni i vendit tregon nje pozicionim ne nje tipologji marredhenore qe, shpeshhcre, 
identifikon mireberesin dhe e vendos ate ne nje sturkture. Jane dy shprehje qe mund te 
karakterizojne kete Ijale: "te" kesh vendin tend", qc perkthehel me nevojen e secilit per tu 
identifikuar dhe i ndryshem nga te tjerel dhe "te jesh ne v^ndirVterid M qe tregon se ne inserohemi 
ne' nje teresi ose nje vend qc na cakohet. 

Ky nocion mund, sigurishtT te lidhet me ato terma me te vjeter si "statusi" dhe "roli". 
Keshtu, nje profesionist mund te prezantoje dike si "shell" i tij dhe . fjatet e tij, tregojne nje 
dallim ne status ne brendesi te sistemin institucional te dhene (ndermarrja). Por nese ai justifikon 
sjelljen e tij permes fjaleve te tij: "gfare do qe te te them, eshte shell im!", ajo qe del eshte nje 
marredhenie subjektive, 

Keshtu nocioni i vendit gjendet-herg nel realitetin objektiv, social dhe kulturor (ate te 
dallimeve te statuteve dhe le roleve maijedhenore qe vendosen)", here ne imagjinaren (menyren 
me te cilen secili vendoset subjektivisht dhe si e kupton ai pozicionin e vet) dhe here ne nje 
sistem simbolik qe e kapercen ate (si familja, ambienti i punes, shkolla...). 

Marredhenia e vendit 

Ketu kemi nje percaktim te trefishte: social, nderveprues dhe subjektiv. 

Percaktimi social eshte ai i modeleve statuore dhe roleve te propozuara permes kultures 
dhe institucioneve (burre/grmurritur/femije, punedhene's/i punesuar, mjeku/i semuri...)- 

PeYcaktimLndLerveprues pohon se vendi percakohet gjithnje ne marredhenien qe" mban me 
vende te tjera (ajo e nenes percakohet ne raport le asaj te femijes me babain; ajo e mesuesit ne 
raport me ate te dishepullit; etj). 
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Percaktimi subjektiv vjen nga cka marrja e vendit pcrcakton shpcsh ne "strategjite" 
marredhenore, strategy i te lidhura me perfaqesimel e subjektit per velen dhe nc nivel te 
"vleresimit te tij per vetveten". 

Nje marredhenie vendi mund te analizohel sipas Ire akseve te medha: 

- Aksi qe rregullon distanced (targesia apo proksimiteti) si dhe percakton marredheniet e 
familjareve mes protagonisteve, komshinjve, kolegeve...; 

- Aksi qe percakon konvergjencat ose divergjencat mes protagonisteve ne marredhenie; 

- Aksi qe percakon simetrine dhe asimetrine apo piotesimin dhe hierarkine si dhe qe prezanton 
nje nga strukturat me themelore te marredhenies. 

B. MARREDHENIET SIMETRIKE DHE MARREDHENIET ASIMETRIKE 

Nga pikepamja strukturore, patneret e nje marredhenieje mund te vendosen ne ngjashmeri 
ose jo. Ne rastin e pare (dy kolege zyre ose dy shoke te te njejtes moshe) raporti i tyre cilesohet si 
"simetrik". Kur rolet dhe statusi i tyre ndryshon flasim per marredhenie "asimetrike". 

Ne marredheniet simetrike, bashkefolesit vendosen si te barabarte. Por, asimetria mund te 
na coje ne shume situata. Keshtu nje marredhenie mes nje shitesi dhe klientit te tij, nje padroni 
dhe punetorit te tij mund te jene te dyjate cilesuara si "asimetrike". 

1. Marredheniet simetrike 

Mes tc barabarteve nuk ka as fuqi, as nenshtri m^_as.hierarki. Kjo eshte ajo. qe karakterizon 
marredheniet simetrike, eshte nje lloj shkembimi i barabarte qe shenon mungesen e shkalies me 
te larte. ^Jgse_dua te shkoj ne kinema me nje mik, nuk e pyes veten nese eshte e "pershtatshme" 
qe te' j em une apo aTqe e benlteseTf." — 

Nga nje pikepamje formate, ngjashmeria e pozicioneve perkthehet permes shkembimit tc 
mesazheve ne "pasqyre" (duke pasur te njejten forme dhe nivel perfshirjeje): te njejten inenyre 
pershendetjeje, te njejtat tipe sherbimesh, te njejten shkalle rezervash ose interes rcciprok... 

2. Marredhenie asimetrike komplementare 

Antropologu Gregory Beateson percaktoi nocionin e marredhenies plotesuese dhejha se 
sjelljet jane" te pangjashme por te artjkulu_ara4^se A eshte autoritar, B (qe ka marredhenie te 
vazhdueshme me te) mund te pershtatet me qendrimin. e.tij duke u treguar i nenshtruar; ky 
nenshtrim i B do te favorizoje autoritettn e A qe do te kerkoje nenshtrim prej B; keshtu^ A behet 
gjithnje e me shume autoritar dhe B gjithnje e me shume i nenshtruar. 

3. Marredheniet hierarkike 

Marre^hemet.hierarkjke.perfsjiiine ekzistencen e nj e .'l^^^lJ^JLh^^ dhe te nje 
"pozicioni me te ulet". Keto mund te jene te tilla si: padran/punet^ me thjesht 

nga nje pozlcion~suDjektiv (ndjenje inferioriteti/superioriteti) qe udhehiqen nga historia dhe 
personalitetiti i ndervepruesve. 
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Ne ushtri, psh, nje ushtar e pershendet i pari superiorin e Iij dhe rri ne qendrim gatitu; no 
shkolle, nje mesues mund, me iniciativen e vet, te jetc tutor i nxenesve te tii, nderkohe qe e 
anasjellta nuk pranohet. 

Karakteri simetrik, komplementar osc hierarkik i nje marredhenieje evolon dhe 
transformohct gjatc kohes. Dhe nuk eshte e cuditshme qe nje marredhenie te nise si plotesuese 
dhe te transformohet ne hierarkike. 



C. JLIBMNfiM ARREDHENIE 

^in^tda_ose-asimetria--rmk jane . ae-vet^ele vlera te " mira" apo te "keqija"; nuk ka 
marredhenie absolute. Ka marredhenie qe ndryshojne nga koHekstir^^ 
man-edheniet^perjetphen njeiloj. Ne nje rast ne themi se kemi te bejme me marre'dhenie te 
' ekmhbruar " ; ne jye tjeter themi se kemi te bejme me marredhenie te " paekuilibruar ". 

Rreziku me i madh eshte atehere kur asnjeri prej partnereve ne marredhenie nuk kane 
arritur te ruaje per tjetrin nje ima/.h vleresues. Nese njeri prej partnereve ndihet si i pastab'ilizuar 
ne marredhenie ose i lene menjane, ne kete rast ekuiiibri ne marredhenie eshte i kercenuar. 

Kur marredhenia eshte " patologjike partneret nuk e shohin me mundesine per te 
komumkuar jashte nje simetric shume strikte ose nje asimetric rigoroze ; ata ngurtesojne keshtu 
marredhemen e tyre ne nje forme te stereotipizur dhe karikaturiale ne raport me tjetrin. 

Evohmi patologjik i marredhenies asimetrike mund tfi na coje ne transformimin e nje 
kompiementariteti ne pabarazi ose nje hierarkie ne kundershtim. 

Ekuiiibri dhe te dish te jetosh 

Ritualet sociale jane atje per t'i siguruar protagonisteve nje ndjenje ekuiiibri sipas tipit te 
marredhenies (simetrik, komplementare ose hierarkik). "MirSdila- Mircdita"; "te lutem- 
talemtndent"; "me falm- te lutem"... Kodet e te dish -te jetosh permbajne plot shprehje te tilia te 
vogla qe jane eifte ne shkembimet qe themi. Kjo menyre te vepruari duket se i vendos 
marredheniet sociale ne nje shkembim dhe reeiprocitet: askush nuk mund te marrere pa dhene 
dhe askush nuk mund te jape pa marre. Kjo gje mban partneritetin ne nje marredhenie te 
ekuihbruar qe nuk lnmtohet vetem ne formulat rituale, por qe duket si nje parim rreguliues 
tnemelor per kontaktet sociale. Shembujt jane te shumte: Per Krishtlindje ne shkembejme me 
rmqte tane dhurata te barabarta; ne ftojme dike qe me pare na ka fluar ne; nc nuk e-mail apo sms 
(mesazh) pa m pergjigjur.... 



Kur flasim, komumkojme, qeshim, gezojme, luajme, eeim , hame ctj.. ne patjeter qe 

jemi duke mbajtur nje pozicion ose me sakte nje qendrim te percakturar kundrejt individit, grupit 
te cilit jemi duke m drejtuar. Pra nocioni i qendrimit eshte i rendesishem kur flasim per 
komumkim, marredhenie humane apo sociale. 
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2. Nocioni i qendrimit 

Ne do te" biem dakord ta quajme qendrimi n "gjendje mendore dhe neuropsikoiogjike te 
percaktuar nga eksperienca dhe qe ushtron nje ndikim dinamik mhi individin duke e pergatitur 
ate per te vepruar ne nje menyre te vecante ndaj nje namri te caktvar objektesh ose ngjarjesh " 
(Allport). 

Q e " d J™^L^ Ato 
shprehen pak a shume haptazi permes simptomave te ndryshme ose treguesve shume" te 
ndryshem: fjala, veprimet, por gjithashtu permes mungeses se gjesteve dhe veprimeve. E thene 
ndryshe ajo konsiston ne vendosjen e qendrimit si ajo qe qendron pas sjelljes. Pra qendrimet jane 
predispozicione per te vepruar, Qendrimi eshte nje shkak i sjelljeve. Eshte" nje shkak relativisht i 
fshehur ose i pandergjegjshe'm, qe e dallon nga opinioni qe eshte shfaqja eksplicite e nje 
qendrimi. 

Si nje marrje pozicioni, qendrimi eshte i orientuar, i ndikuar nga nje valence pozitive ose 
negative dhe nje ponderimi, dmth te nje intensiteti. Ai luan nje rol te rendesishe'm ne sistemin e 
perfaqesimeve te individeve dhe grupeve. Qendrimi do te luaje rolin krycsor ne situaten e 
komunikimit. 

3. Funksioni i qendrimeve 

Ne menyre te pergjithshme, qendrimet kane tre funksione: 

• Nje funksion kognitjy qe i korrespondon faktit qe qendrimet organizojne" perceptimet. Nje 

shembull shume i thjeshte ilustron kete karakteristike: nese i prezantojme" individeve nje 
teresi fjalesh, ne ve9anti fjale ambige, ne konstatojme qe ijalet me te mirenjohura nuk jane 
ato qe kane frekueneen me te madhe ne gjuhe, por ato qe i korrespondojne ose lidhen me 
vierat dominante te subjektit, dmth me qendrimet e tij. 

• Nje funksion energjitik ose funksion tonik: qendrimet percaktojne natyren dhe intensitettn e 
motivacioneve. 

• Nje" funksion rreguUator. qendrimet unifikohen me opinionet e nje individi, ato ruajne 
koherencen e brendshme te opinioneve dhe sjelljeve, dhe jane te aferta me perfaqesimet: 
si ato, qendrimet perbejne filtra interpretimi per realitetin ku jetojme. 

Ne komunikimin nderindividual ato nderhyjne ne menyre decisive: 

> Ato jane nje element i rendesishem ne klimenmarredhenore, 

> atoj luajne nje rol te rendesishem ne cilesine e marredhenies qe vendoset mes aktorgve. 
Kcrkues te kesaj shkence kane treguar se pereepttmi i nje qendrimi te pcrbashket eshte nje 
element shume i iuqishem terheqjeje mes personave qe bashkevcprojne, 

> Se fundi, qendrimi i adaptuar nga cdo aktor pereakton natyren e marredhenies soeiale, dhe 
nderhyn ne percaktimin e statusit te" secilit ne marredhenien dyshe, dhe pereakton cilesine dhe 
natyren e asaj qe" do te shprehet. 

4. TIPOLOGJITE E QENDRIMEVE NDERINDIVIDUALE 
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Ne nje situate komunikimi nderindividual, te ajiihe individet rnund to xhvillojne ^ tipe te 
medha qendnmesh. Kjo tipologji qendrimcsh eshte e frvmczuar nga puna e Porter Ajo do te joa 
nchhmoje te kuptojme me mire se si qcndimi pcrcakton nje tip te caktuar marredhenieje Do te 
shohim gjithashtu edhe pasojat e cdo qendrimi iidhur me komunikimin dhe mund keshtu te 
shohim edhe panmet e nderveprimit. Keshtu ne mund te percaktojme karakteristikat themelore te 
nje situate komunikimi optimale me tjetri. 



QENDRIMI I INTERPRETIMIT 
Perkufizimi 

Eshte qendrimi qe konsiston ne verbalizimin ndaj tjetrit te arsyeve te fshehura qe 
nenkuptojne ate qe ai do te thote ose beje. 

Tipi i marrcdhenics se krijuar 

Ai qe thote interpreting thote interprets dhe i interpretuar. Dikush di dicka dhe i thote 
tjetrit ate qe tjetn s'e di. Qendrimi i interpretimit krijon ose perforcon nje diference status! mes 
aktoreve shkembyes: ai krijon nje marredhenie hierarkie ose dhuruese atij qe interpreton Ai 
krijon nje marredhenie varesie nga interpretuesi te te interpretiuirit. 

Pasojat c mundshme mbi shpreh jen me 1 jetrin 

1. Perbaile marredhenies te varesise ndaj tjetrit mund te reagojme permes nje refuzimi dhe 
mbylljes ne kete situate. Eshte reagimi qe quhet edhe kunder-varesi, forma e zakonshme e te 
ciles eshte agresiviteti 

2. Pasoja e dyte e munshme e qendrimit te interpretimit eshte bllokimi i shpehjcs se tjetrit 
Mund te dallojme dy tipe situatash interpretimi: interpretimi mund te jete i drejte ose ai fais. 

Nese interpretimi eshte fais, ne e kuptojme shume thjesht se cila mund te prodhoje 
Wlokimm e komunikimit, sepse nje qendrim i tille shpreh nje pakuptueshmcri te tjetrit. 

Interpretimi i drejte eshte tipi i interpretimit te dyshimte qe mund te prodhoje bllokimin 
maksimahsht. Ne fakt, formuhmi i nje interpretimi te drejte do te nxise nje mekanizem mbroitcs 
ne shumicen e rasteve. 

Ne kete moment lind nje pyetje: Si behet qe te themi se interpretimi eshte nje qendrim 
negativ - sepse eshte e dukshme qe perfundimi qe do te nxjerrim nga ky reflektim eshte qe nuk 
duhet te mterpretojme nese duam te komunikojme - dhe nga ana tjeter dime qe disa praktikues te 
psikologjise perdorm mterpretimin ne menyre gati sistematike ne marrcdheniet terapeutike? Ne 
mund fi pergjigjemi kesaj pyetjcje se interpretimi ne situatat terapeutike eshte nje formulim qe 
shtaqet duke u nisur nga nje moment i dhene i komunikimit, te trajtimit. 

Kjo do te thote qe nje interpretim mund te luaje nje rol pozitiv, me kusht qe ai te jete i 
formuluar ne nje moment, ne te cilin tjetri te mund ta deg/oje, pranoje, permbushe Dmth qe t'i 
pershtatet tjetrit. Dhe eshte pikensht per kete qe ne nje moment te dhene te pershtatshem 
interpretimi do te' luaje nje rol pozitiv. 
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Pra ne nuk mund te' thcmi se interpretimi duhct perjashtuar ptotesisht osc perfundiirusht 
nga nje situate komunikimi, por me teper mund te* themi se qendrimi i interpretimit, nuk duhct ne 
asnje rast, te jele themelor ne komunikim, ai mund tejete velem plotesues. 

Pra, gjate" interpretimit, pasoja e pare e mundshme: kunder-varesia, agresiviteti, prishja e 
klimes, prishja e komunikimit. Pasoja e dyte: bliokimi, qe interpretimi si i drejte si fais, i te 
shprehurit. 

3. Pasoja e trete e mundshme, kanalizimi i bisedes se" tjetrit. Intepretimi eshte nje nga metodat 
me te mira te manipulimit. Nese njeri do te ndikoje biseden e tjetrit ne nje drejtim me teper se ne 
nje tjeter, nje nga menyrat me te sigurta te ketij veprimi eshte formulimi i atij ose ketij 
interpretimi. Nje seri interpretirnesh mund te kanaiizoje dhe orientoje plotesisht biseden e tjetrit 
ne' drejtimin e deshiruar nga intepretuesi. 

Perfundim 

Qendrimi i intepretimit ben qe te dalin ne pah nje sere rreziqesh ne lidhje me nje objektiv. 
Ne mund te nxjerrim pasojat dhe te percaktojmc perberesen e pare te kesaj situate komunikimi 
optimal duke pare shprehjen e tjetrit, rregulli i pare i ketij tipi nderveprimi. 

Eshte rregulli i mos-interpretimit qe mund te formulohet thjcsht: sa me teper t'i kerkojme 
tjetrit te shprehet autentikisht, aq me pak ne duhet te intepretojme". Sa me teper ne interpretojme, 
aq me pak une i lejoj tjetrit te shprehet realishu sinqerisht, personalisht, thellesisht. 

QENDRIMI I VLERESIMIT 

Perkufizim 

Eshte qendrimi qe konsiston ne formulimin e nje gjykimi pozitiv ose negativ ne lidhje me 
ate qe tjetri shpreh ose ben. 

Tipi i marredhcnics se krijuar 

Kush thote vleresim thote vlcresues dhe i vlcresuar, i gjykuar dhe gjykues. Pra qendrimi i 
vleresimi krijon nje dallim slatusi mes bashkefoiesve. Ai krijon nje marredhcme varesie te te 
vleresuarit ndaj vleresuesit. Qendrimi i vleresimit, si qendrimi i interpretimit; krijon nje 
marredhenie varesie. 



Pasoja te mundshme 

Pasoja e pare e mundshme eshte bliokimi i komunikimit. Bliokimi i komunikimit 
peballon nje vleresim vegativ. Fakti, per individin qe shprehet, qe merr nje vleresim negativ ne 
lidhje me ate' qe do te thote, krijon nje klime marredheniesh negative, ul motivimin per te 
shprehur ate qe mendohet ose ate qe ndihet, per arsyen e te mosqenit i/e gjykuar keq. 

Ne mund te themi ne analizen e pare qe eshte e dukshme qe vleresimi negativ shqeteson 
komunikimin, por qe perkundrazi fakti i te marrit te nje vleresimi pozitiv, mund t'i lehtesoje 
komunikimet e mepasshme. 

Ne fakt perballe nje vleresim pozitiv, rreziku me i madh eshte rreziku i induktimit te 
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bisedes se tjetrit dhe me sakte, induktimi permes seleksionimit. Ky induktim permes 
S elek S1 o n , ml t korrespondon me ate qe „e e quajme paragjykim pozitiviteti: Lhte proc" i Se 
te c.ht md.v.d, qe men- me gjyk.m poz.tiv, dmlh nje shpCrblim, do te seleksionoje ac shum cTn 
rasteve pandergjegishmensht, ne opinionet e tij, informacionet, ose ndjenja , element* q" 
lejojne atij te vazhdoje te marre vleresime pozitive. lememti qe i 

Pra rreziku i pare i qendrimit te vleresimit, bllokimi dhe rreziku i dyte eshte induktimi 
Rrez.ku , trete eshte shfaqur permes interpreting dhe ma! Tedhenies se varesL: duk mZZ 
moment! ne te c.l.n ka me marredhenie varesie, nje nga pasojat e mundshme te marredhties S 
varesise eshte nje reag.m kunder-varesie, dmth agresiviteti. arreanemes se 

Perfundim 

Nga kjo analize dhe nga pasojat e mundshme te qendrimit te vleresimit mbi 

mund te a ^ me ne nje vMm tg dk ns lidhje me * ^ 



Shbmbuj te tipeve te ndryshme oendrimesh ~~~~~ ~~~~~~ - 

(frymczuarnga C. Rogers dhe M. Kinget) 
INTERVISTA E NJE BURR! 35 VJE£ 

ITka£ e*e mhi rf' T ^ ¥ * <" 36 k " d ° * ^ Dhe nuk do te Pendohesha nese 

If Nuk Ind eS ' qC ° tC haSja ' TUgen timC SepSC kj ° tshte ^ ilhshka P g ' 
mua. Nuk mund te kenaqem me nje pune mediokre. Jo, une dua te JEM dikushi". 

Reagime te mundshme: 

1. Qendrim interpretimi 

Si perfundim, ju silleni si ambicioz, sepse ju duhet fi provoni vetes vleren tuaj. 

2. Qendrim kuptueshmerie 

Ju vleresoni qe tfijeni te paret, panvares.sht se cilat jane perpjekjet dhe menyrat per te arritur deri 

3. Qendrim pyetjeje 

Cfere medoni ju kush ju shtyn drejt kesaj zgjidhjeje te madhe per te arritur ne nje gje? 

4. Qendrim ndihme, keshilie 
A do t'ju mteresonte te benit ndonje test per te percaktuar se ne cfare drejtimesh mund te 

Zr P Li. p enu juaj te mund te zgiidhet ms mire? ^ ™« * jete^mbeZt : 

5. Qendrim vlcrcsimi 

Nje ambieie e madhe mund ,e jete nje vlere e madhe per dike. Jeni te sigurte qe ju nuk mendoni 
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vertet ashtu kur Ihoni se nuk pendoheni fare nese do te kaloni edhe siper te Ijereve qe do fju 
nderpresin rrugen? Kjo nnmd t'ju beje me shume keq se mire. 



Ky konkluzion i dyte, parimi i dyte, do te jete parimi i mos-vleresimit. 

Sa me shume vleresoj dike, si negativisht si pozitivisht, aq me pak une i lejoj atij 
mundesine per tu shprehur ne menyre autentike. Sa me shume une dua qe tjetri te shprehet, aq mc 
pak une do ta gjykoj ate. 



QENDRIMI I NDIHMES OSE I KESHILLES 
Perkufizim 

Eshte qendrim qe konsiston ne propozimin e tjetrit te zgjidhjeve ose elementeve te 
komunikimit. Eshte pra nje qendrim qe manifeston nje interes per tjetrin. 

Tipi i marredhenies se krijuar 

Kissh thote keshille, thote edhe i keshilluar dhe keshillues, ndihmues dhe i ndihmuar, pra 
si ne qendrimet e meparshme, ky qendrim ndihme ose keshille krijon nje dallim ne" status, dmth 
nje marredhenie varesie. Sa me shume keshilloj, sa me shume ndihmoj dike, aq me teper une e 
bej ate te varur prej meje. 

Pasojat e mundshme 

Rreziku me i madh i qendrimit te ndihmes ose keshilles eshte ai i ndikimit te 
siperfaqesise se bisedes ndaj tjetrit. Nc fakt, qendimi i ndihmes ose keshilles parashikon marrjen 
ne ngarkim te tjetrit, te problemeve te tij dhe propozimit atij te ndihmes ose zgjidhjes permes 
keshillave. Ky qendrim konsiston ne zevendesismin e tjetrit duke i ulur atij mundesite e tij per 
zgjidhjen e problemeve te tij nga vete ai. 

Nga njera ane, ne nje situate komunikimi, qendrimi i keshilles ose i ndihmes na eon nga 
nje qenderzim te shprehjes mbi zgjidhjen drejt nje qenderzimi mbi analizimin e problemit. Nga 
ana tjeter, nga ky kerkim zgjidhjesh vjen nga keshiiluesi dhe jo nga i keshilluari. Ne vend qe te 
flasim per problemin, ne flasim per zgjidhjen. 

Pasoja e dyte e mundshme eshte induktimi i komunikimit ne kuptimin c zgjidhjeve te 
propozuara nga keshiiluesi. 

Duke shumefishuar qendrimet e ndihmes dhe keshilles, ne mund te kanalizojmc, 
ndikojme, manipulojme shprehjen e tjetrit. 

Pasoja e trete eshte e lidhur me qendrimin sigurues. Qendrimi qe ne zhvillojme, eshte ai 
qe konsiston ne thenien balle perballe dikujt te shprehjeve: "mos e dramatizo", "kjo nuk eshte gje 
e madhe", "do t'ia dalesh mbane". 

Ky qendrim sigurues, megjithe ndjenjat e mira qe transmeton, eshte nje nga qendrimet me 
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te keq.ja nd.hmuese te mundshme. Ai manifeston ne fakt nje mos-llogaritjc te asaj qe tjetri po 
jeton. Madje ky qeudnm mund tejete nje manifest™ i pandergjegjshem i agresivitet.t ndaj 
tjetnt, , nje pakuptueshmene nga ana jone e problemh te tjctrit. Nje mos-llogaritjc dhe nje mos- 

rtl? TV' aSaJ - q " V" th ° 1 "' DhC eshte Pike " sht k >^ 1 6ndrim si 8 urucs le'ne shumicen'e 
rasteve do te na coje qofte ne agresivitet, qofte ne bllokim, dmth ne nderprerje te shprehjes dhe 
komunikimit me tjetrin. K 11 



Perfundim 



Qendrim, , keshilles ose ndihmes: marredhenia e varesise, siperfaqesia e bisedes me 
tjetrin, mduktimi , bisedes me tjetrin. Si pasoje, ne do te mund te percaktojme nje parim te trete 
ose nje rregull te trete, qe eshte rregulli i mos-keshillimit ose i mos-ndihmimit 

Sa me teper une te keshilloj tjetrin, sa me shume ta ndihmoj. aq me pak une i jap atii 
mundesme te shprehet realisht. Pra sa me teper une dua te lejoj dike te shprehet realisht aq m 
pak dua te adoptoj nS hdhje me te nje qendrim keshille ose ndihme, nje qendrim sigurues 

DSrcakhn™ M ^ P0Z ' C1 ° n i Sht J° n Pr0bleme • S6pSe " 8a " ie ane kerai "J 6 "8a funksionimet e 

k hlllues '-'T ?f fUnkS, ° ni 1 keShiUeS ' dh£ nga 3na ka « qe quhen 

keshillues, - qe japm kesh.Ha, onenttme profesionale, martesore, etj. Atehere kur ne them, sc 

qendnm , keshdles eshte nje qendrim , perjashtuar nga komuntkimi, kjo nuk do te thote se ne 

nuk interesohemi per tjetnn, qe ne nuk duhet t'i keshillojme ose ndihmojme ata. Por mund te 

hem, se nese objekt.v, paresor eshte keshilla ose nd.hma, kjo keshdle ose ndtae nuk mund te 

TL ? T S ? " J6 k0munikimL Q endrimi i keshilles ose ndihn.es nuk mund te formoje 
nje komumkim autcntik mes personavc; ai thjesht e pioteson ate 

Ne do te ndihmojme vertet, ne do te keshillojme vertet me mire nese do ta kemi te 

?iTrr J T , ngarkim K tj£tnt qS flllml tfi ma " Sdh6 "i«. Pikerisht ngaqe, une i lejoj atij 

p'kfpamteTf" *' P '' Cj mund & 2hvU '^ ndjcnjat dhi 

komumkauve do tejete e vlefshme. Pra, edhe ne nje manedhenie keshillimi, duhet te vendoset 
LEJVTfu ^ funksionin e keshilles, kjo situate eshte nje situate 

st t £, 1 3 t L 6 C arSyet ' m > Sa mfi shume l 'i J*P tjetfve mundesme te shprehen para 
hum r t' 1^ ' 39 me ShUme d ° tM l6J0J atyre 12 shprehen "utentikisht, aq me 

™- t t ""-Tllf Pl0t&0j °P timalisht situ ^» e keshillimil qe eshte ajo ne te eilen 
ndZoi nt n ' e , i 1 !' " tS mund tg aCie Z ^ ldh i e " e P-Wemu te tij. Une e 
k1u^?ti n • P ° r nUk t . e " dlh ?^ J duke £ l6ne atS 16 P r °P oz °J g ^S^hjet, une e ndihmoj ate duke i 
lejuar at., nje rruge te brendshme ose te jashtme reflektimi dhe shprehjeje, qe do te favorizoje 
marrjen ne ngark.m prej ty te problemeve te tij. Sa me prane kesaj men^ mLhen ie) e, aq me 
vlefshme do tejete keshdla, dhe aq me e pranueshme dhe e aplikueshmc do tejete ajo 



QENDRIMI I PYETJEVE DHE I ANKETIMIT 
Perkufizimi 
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Eshte qendrimi qe konsiston ne berjen e pyetjeve. 
Tipi i marriklhenies 

Qendrimi i anketimit ka si objektiv shprehjen e tjetrit. Natyra e marredhenies duket te 
mbeshtetet ne epersine e atij qe shprehet. Prandaj ai qe thote pyetje thote edhe i pyetur edhe 
pyetes, i anketuar dhe anketues. Qendrimi i anketes si tre qendrimet e meparshme krijon nje 
dallim statusi, ai krijon ose perforcon varesine e te pyeturit ndaj pcrsonit qe pyet. 

Pasojat e mundshme 

Qendrim i pyetjes e con komunikimin ne dy rreziqe te medha: 

• Siperfaqesia e personit te anketuar. Imagjinoni nje ndryshim mes jush dhe dikujt tjeter. Ju i 
beni atij disa pyetje, ai pergjigjet e keshtu me radhe. Cfare do te ndodhe? Pasi i eshte pergjigjur 
pyetjeve tuaja, i pyeturi do te prese qe ju t'i beni pyetje te tjera, te tjera e keshtu me radhe. 
Dinamika e pyetjes eshte nje dinamikc sipe'rfaqesie; ajo sjeil mosmobilizimin kognitiv te tjetrit: 
ai perqendrohet ne pritjen e pyetjes tjeter pa u thelluar ne ate qe" shpreh ose do qe te shprehe. 
Pyetja mbeshtetet ne marrjen persiper te zbulimit te Tjetrit, te marrjes persiper te te jashtmes, 
duke mos i lejuar personit ne vuajtje nje perfshirje te piote. 

• Kanatizimi dhe manipuiimi i shprehjes se Tjetrit. Pyetja eshte nje nga mjetet me te fuqishme 
te manipulimit te pandergjegjshem. Per arsyen se pyetja eshte ne themel te shume burimeve 
orientuese, ne do te shohim tre tipet me te shpeshta: 

/. Induktimi permes seleksionimit te pyetjes: 

Formulimi i nje pyetjeje rezulton gjithnje me nje zgjedhje te bere - ndergjegjshmerisht 
ose jo - permes nje teresie pyetjesh te mundshme. Berja e pyetjeve ben te mundur qe i ankeluari 
te orientohet apo te shmange ate qe do te thote, dhe te perqendrohet ne ate qe ne i kerkojme. Ky 
eshte edhe manipuiimi i ndergjegjshem. Por akoma me i fuqishem eshte pro^esi i 
pandergjegjshem i seleksionimit, i bazuar ne mekanizmat projektive mbrojtes. Ai qe pyet do te 
beje pyetje qe i ka vete, dhe per te marre pergjigje nuk i pergjigjet vete atyre. por pret tjetrin t'i 
pergjigjet atyrc. Pra bejme pyetje per gjera qe perbejne problem per ne dhe jo per tjetrin. 

2. Induktimi permes formulimit te pyetjes: 

E nje'jta pyetje e bere shtron dy forma te ndryshme pergjigjesh te dhena. Perdorimi i disa 
fjaleve eshte dyshues, psh, te fillojme disa reagime afektive ose ideologjike, qe permbajne 
paragjykime te konsiderueshme, do te jete ndikues mbi klientin. Keshtu le te shohim nje 
shembull. Perdorimi i termit "i ndaiuar" ne vend te "jo i autorizuar" ka nje rendesi te madhe. 
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Formulimi i pare i pyetjes: 

"A nuk e shihni se amerikanet duhet te aulorizonin publiktmet e bera kunder demokracise?" 
Formulimi i dyte: 

"A mendoni se amerikanet duhet t'i ndalonin publikimet e bera kunder demokracise?" 
Pergjigjetemarra: 

Formulimi i pare: 

Duhet t'i autorizonin : 2 1 % 

Nuk duhet t'i autorizonim : 62% 

Asnjepergjigje )1% 

Formulimi i dyte: 

Nuk duhet t'i ndalonin : 390^ 

Duhet t'i ndalonin . 4^0/ 
Asnjepergjigje - ° [5% 

3. Induktimi permes vendosjes se pyetjeve; 

Subjekti qe i pergjigjet pyetjeve perpiqet te konformohet me nje rre°ull social te 
*ar per qc eshte shume' i fuuishem: ate" te q.ndrueshmerise; te" koherence it Uve o 

1 " mg tl U u^ n atiJ * fonnul0je ^ ™ e * kundtahtim te plote" dh 
pubhk.sht Kur a, do fi pergjigjet pyetjes se dyte, ai do te kete parasysh - ne 
menyre edhe te pandergjegjshme - lidhur me ate qe ka thcnc ne pyetjen e pare Sam/teper t'i 

anasjelltas. Pra ky efekt ndikues ose infektues i pyetjeve quhet efekti Halo. 
Perfundim 

parasvsrcdttt. b&Ja " tyre . para£ ' esin rrezic i c tfi rendesishme, sidomos, nese duam te marrim 
S tic nt ,n 6 f mt KSShtU dUhet 16 k6mi ParaSysh Se '' Sa me shu ™ Py^Je ^ 

komumkmr autentik ka nevoje pra per nje perdorim sa me te Hmituar te pyetjeve Perberesja e 
katert e sUuate, sone te komunikimit optimal do te fomudohet: mos berje pyetje sisteSsht 
Sa me shume une be, pyetje, aq me pak une i lejoj tjetrit te shprehet Hrshem dhe thellesisht Pra-' 
mos-berje pyetjesh sistematike i pyetje te hapura. 



QENDRIMI I KUPTUESHMERISE 
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perkufizim 

Eshte qendrimi qe konsiston ne shprehjen ndaj Tjctrit qe nc intercsohemi per ate qe at 
thote dhe qe ne degjojme per te kuptuar dhe jo per te gjykuar ate qe ai thote. Ky qendrim 
shprehet konkretisht permes riformulimit, nderhyrje qe" konsiston ne rikthimin Tjetrit te asaj qe ai 
me shpreh ne nje shqetesim kuptueshmerie dhe stimuiimi te shprehshmerise dhe te thellesise. 

Tipi i mardhenies se krijuar 

Rifonnulimi eshte ajo qe Tjetri do te thote ose shprehe. Ai qe formulon eshte plotesisht i 
varur nga ai qe shprehet. Qendrimi i kuptueshmerise krijon nje status te ndryshem, por kjo 
diference eshte e kundert ne lidhje me kater qendrimet e meparshme; ajo krijon nje varesi nga 
tjetri. Ky eshte qendrimi me i privilegjuar kundrejt tjetrit. 

Pasoja te mundshmc 

Krijimi i nje klime marredheniesh lehteson shprehjen. Kjo klime e favorshme eshte e 
percaktuar nga dy faktore thelbesore: 

Ajo deshmon nje interes per tjetrin, krijon nje situate ku kercentmet do te reduktohen, 
perderisa ai nuk ndihet i paragjykuar, as i interpretuar, as i "pyetur". Klima e kuptueshmerise 
redukton pra mekanizmat e mbrojtjes. 

- TheUesia e te shprehurit: 

Duke e qenderzuar Tjetrin te vetja ne nje klime pozitive, qendrimi i kuptueshmerise e 
lejon ate te vazhdoje reflektimin e vet, do te nxise zhvillimin e opinioneve ose ndjenjave qe ai do 
t'i shprehe. 

- Rreziku i interpretimit: 

Veshtiresia me e madhe e qendrimit te kuptueshmerise eshte qendrimi i perqendruar mbi 
Tjetrin. Kuptueshmeria nuk interpretohet, eshte "vetem" degjim i asaj qe tjetri shpreh, pa 
seleksionuar ose pozicionuar. Riformulimet e pjesshme jane ne kundershtim me qendrimin e 
kuptueshmerise. 

Perfundim 

Analiza e mekanizmave te vendosur ne bisede per qendrimin e kuptueshmerise: mos- 
kanalizimi, klima relacionale e favorshme, ftese" per theilesi ose per tu thelluar, na lejon te therm 
se eshte kuptueshmeria ajo qe do te perbeje perberesen e peste te situates sone optimale te 
komunikimit me Tjetrin. 
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5. S1TUATA OPT] 



nga pyetjet q e i dreitohen FshTni^t ' " f 3 ''' 33 ' drejtUar n °° a k&hilla > as i manipuluar 
Vy X 7 Qrl f onen - tshte nje Mtuate ne te cilen ai ndihet I DFGJUAR 

Degjim. eshte karakteristika themelore e komunikimit me ate qe dikush tieter shpreh 

* shprehja e ketij qendrimi kuptueshmerie- 

* l;:«: nimi 1 reag,meve spomane ^ ^ tg ***** vie*™. ndlhme osc 



/. Mos-vleresim 
2 Mas- interpretim 

3. Mos-keshille 

4. Mos-berje pyetjeje sistematikisht 

Benipyetje te hapura 

5. Kuptueshmeri 



Pese karaktenstikat qe percaktojni qendrimln e n je DEGJ1MI AKTIV 



zhvilluat' a ^T^TK l TT COnk «* psikoiogjinc socale qe eshte 

komekst tipeuiik Tapifme £n, ^ "IT™" ''V^'" FiUimisht u zhvillua 
psikologjine sociale tg aX17 F 5r V* -T ~ ' ky ° rlcntim ka P a -™r shumS sukses ne 
Lmimfjo dtrek" ^ " C ^ S " Uata * tilla si: "iseda jo direktive ose 



6. ORIENTTMT JQ DIREKTIV 
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Motori i proeesit terapeutik qe vendos C. Rogers rezulton ne zbulimin nga klicnti te nje' 
ngjarjeje te vecante: terapisti interesohet verlet per te. Eshte ndergjegjesimi per kete fakt te" 
rendesishem qe do te na coje drejt "nje ndryshimi ne menyren me te cilen individi cshle i aftc dhe 
deshiron te komunikoje vete ai. Duke a ndjere i pranuar, ai arrin te pranoje, njohc problemet e tij 
dhe te ndergjegjesohet per eksperiencen e vet te brendshme... Ai arrin te komunikoje me 
vetveten". 

Per Rogers ne komunikimin nderindividual, si ne marredhenien terapeutike, thelbesorja 
eshte krijimi i nje klime marredhenore te vecante qe themelohet mbi kater perberese, qe jane 
kater themelet e shpirtit dhe te perpjekjes rogeriane. 



QENDRIMET E NDRYSHME DHE PASOJAT E TYRE 



Tipi i qendrimit Pasojat mbi Tjetrin 



Nese gjykimi eshte negativ; 

- agresivitet 

- bllokim 

Nese gjykimi eshte pozitiv: 
1..VLERESIMI - mbajtja c nje feed-back shperblyes 

nje gjykim pozitiv ose negativ seleksionimi 



- bllokim nese interpretimi eshte 
fals ose prematur 

2. INTEPRETIMI - agresivitet 

shpjegim, dhenie arsyesh 

te fshehura te" bisedes ose sjelljes - kanalizim, justifikim 



- siperfaqesi 

3. NDIHMA, KESHILLA - kanalizim 

- demobilizimi 



- pergjigje stperfaqesore permes 
mosthet limit 

4. TE PYETURIT - kanalizim, manipulim 

(i ndergjegjshem, ose i 
pandergjegjshem) 

- perceptim i nje merzie 
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■5. KUPTUESHMERIA 
riforrnulim per te provuar 
te kuptuarin pa gjykim 



- krijim i nje klime pozilive 

(recluklimi kercenimeve) 
~ nxitje per te vazhduar dhe theUuar 



• Pranimi i pakushtezuar i Tjetrit 

shprehet. pakushtezua, , asaj qe ai thote, , menyres nepermjet te ciles ai 

• Neutrality pozitiv 

• Autenticitcti (vertetcsia, origjinaliteti) 

tie^lejonqetejemTBSil^ ^ r q H l J ^ aUtemicitetl 1 interesit P & 

nje degjint, te ktiJ^T^S^ mi td « ^ T th ° te ' ^ ^ knsht abS °' Ut 5 
ndjenjat e tij ne situaten e ndervep i™ " * '^^ d ° n 31)6 Sa tjetri 16 mund * ^prche 



• Empatia 

ne' prajf Se P«sja me e v.shttra per t'u v.ne 

reagime. tona socSekt^ S t H ^ * ^ * jemi K afle P Sr te kontro liuar 

ne been subjektwV ft rit n r t J™\ ""^T P& ^ Aj ° k ° nsiston " S ^jen 
situaten me sjte e tjetrit K ' ? t qC ^.""Ptojme ate se brendshrni, per ta pare 

ndihesh, nese je tjetri Li 1 V^ ie ,f o' r ^ en ' Pet ' PiqCSh * dish ' thot6 

- marrja e ndjenjavc te jetuara nga tjetri* 

~ aftesia verbale per te komunikuar kete kuptueshmeri. 
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komunikimil. 

Nese kjo krijohct klime, atehere" nc mund te veme ne jetc "aftc'sine qe ka gjithe individi 
per te kuptuar veten dhc per te zgjidhur problcmet e veta si dhe per te kenaqur mjaftueshmerisht 
dhe per te qene" efikas per nje funksionim te pershtatshcm. Por "ushlrimi i kesaj aitesie kerkon 
nje" kontekst marredhe'niesh humane pozitive, te favorshme per biseden dhe per lartesimin e 
"Uni"-t; e thene ndryshe, ajo kerkon marredhenie pa kercenime. 

Duhet te kemi parasysh se nje gabim i shpeshte behet kur ngaterrojme jo direktivitetin me 
lenien te lire. Sepse qendrimi jo-direktiv, degjimi i kuptueshem jane nje qendrim, nje degjim 
aktiv i nevojshem nga ana e atij qe i zhvillon, me nje aktivitet te brendshem dhe te" jashtem, 
verbal apo jo verbal. 



DEGJIMI 

Bebet qe te porsalindura tregojne se degjimi i tyre eshte shume i mire. Kjo dukct gjate muajve te 
pare te zhvillimit te tyre. Ato injorojne tingujt e tjere te mjedisit duke iu pergjigjur vetem atyre te 
ardhur nga nena e tyre. 

Shoqata nderkombetare e Degjimit e percakton kete term si procesi i marrjes. ndertimit te 
kuptimit dhe pergjigjes ndaj mesazhit verbal ose joverbal. 

STILET E DEGJIMIT 

Shume prej nesh kane mesuar kur kane shkuar ne shkolle se ka shume mcnyra te ndryshme 
degjimi. 

Ne stilin degjues, degjuesi eshte i shqetesuar per ndjenjat e personit tjete'r. Degjues te title 
kerkojne interes te njejte me te tjeret dhe i pergjigjen emocioneve. Kjo menyre degjimi eshte e 
zakonshme mes cifteve, familjeve dhe miqve te ngushte. 

Ne stilin veprues te degjimit, degjuesi do prezantim pre?iz dhe priret te jetc i patolerueshem 

ndaj corganizimit. Shembulli i bosit dhe nenpunesil te tij eshte ai me tipiku. 

Tipi i degjuesit te kenaqur, degjuesi preferon shkembimin c informacionit kompleks dhe sfidues. 

Duke qene se ky informacion eshte abstrakt, njerezit mund te degjojne pa perfshirje emocionaie 

dhe me pas vleresojne informacionin para se te bejne gjykime. Shembulli i doktorit qe kerkon 

informacion nga koleget e tij per nje paeient te" caktuar se si duhet trajtuar ai. 

Stili ifundit eshte ai i kohes, ku degjuesi preferon te nderveproje shume shkurt dhe nxitimthi me 

te tjeret dhe shpesh e le komunikuesin te kuptoje se sa kohe ka ne dispozicion per tc folur. 

Gazetaret jane nje shembull i qarte i ketij stili. 

Degjuesit me te afte jane te stervitur te pershtasin stilet e tyre te degjimit me rrethanat. Nese 
degjuesit nuk i kane mesuar ato, ata do te kene ndonje problem ne nderveprimet e tyre gjate 
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komunikimit me te tjerel. Shume studiues kane trcguar se stilet e dcgjimit varen ndoshla edhc 
nga kultura e tij. 



Gjinia dhe degjimi 

Ndoshta do ta keni vene re se burrat dhe grate degjojne ne menyre te ndryshme. Sa here ndoshta 
nje burre ka degjuar theniet e tillar'Ti asnjehere nuk me degjon." e thene nga goja e nje gruaje. 
Studiuesit qe kane studiuar komunikimin kane mesuar gjithashtu se burrat dhe grate kane menyra 
te ndryshme komunikimi. Studiuesit kane gjetur se ne te gjitha kulturat grate jane me shume 
degjuese se burrat. Linguistja D. Tannen ka debatuar gjeresisht mbi faktin se grate dhe burrat 
kane kultura komunikative te ndryshme: grate jane me te interesuara ne marrergdheniet, kurse 
burrat ne komunikimin kompetitiv. Edhe gjate nje bisede komunikative mes nje burri dhe nje 
gruaje, gruaja priret te jete degjuesja gjate bisedes me shume se burrit. 

Gruaja ne fushen profesionale ben edhe nje gabim tjeter. Ajo shpeshhere pret me nje buzeqeshje 
radhen per te folur, nderkohe qe duhet te ndjeke taktiken e burrit per te kerkuar te flase. Keshtu 
kur grate duan te flasin ne nje mbledhje pune, ku shumica jane buna, ato duhet te ulen ne mes te 
tavolines se mbledhjeve qe te degjohen kur flasin per te terhequr vemendjen e te tjereve. 



PERSE NJEREZIT KANE PROBLEM E ME TE DEGJUARIT E TYRE? 
Disonanca kognitive 

Se pari, mendohet se eshte disonanea kognitive, nje teori psikologjike qe aplikohet ne 
komunikim dhe qe pohon se nje person ndjen konflikt, nese ai mban dy qendrime qe jane ne 
kundershti me nj-tj. Nje menyre e pare per te rcduktuar kete disonance eshte duke injoruar 
informacionin qe e shkakton kete konflikt. 



Ankthi 



Disa njerez nuk degjojne mire" per arsye se niveli i lyre i ankthit i krijon zhurme psikologjike. 
Imagjinom se jeni duke udhetuar me makine ne nje qytet te ri dhe kuptoni betas se keni humbur. 
Nuk gjeni gjekundi ndonje tabcle qe t'ju tregoje udhen dhe ju ze ankthi. Nese do te perpiqeshit te 
kerkonit ndihme, ndoshta as nuk do te degjonit personin qe ju shpjegon nga duhet te shkoni. 
Ankthi nuk eshte gjithnje nje pjese negative e procesit te dcgjimit. Shpesh ai kontribon qe tc jemi 
me alerte gjate komunikimit. 



Degjuesi kontrollor 

Shume njerez nuk duan fare te degjojne. Shume thjesht marrin pozicionin e degjucsit thjesh 
sepse te tjeret presin qc ata te marrin kete pozicion. Kur ju i flisni personave te tille, duket sikur 
mes jush nuk ka dialog, por monolog. 
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Degjuesi kontrollor eshte ai qe sheh per ndonje menyre si te ilase veto clhc per eksperiencen c tij. 
Keta njerez rralle" venc re shenjat jovcrbalc te te tjereve. Ata injorojnc faktin qe degjuesit e tij 
kane pune tc tjera per te" here, no vend qe te degjoj ne ata te flasin. 

Degjuesi pasiv 

Shpesh do te hasni njerez qe thone se degjimi nuk kerkon pune. Qendrimi i tyre mund te shkoje 
nga "nuk kam asgje per te bere; mund te ulem ketu dhe te degjoj", ose "nese kjo nuk do te 
bjere ne pro vim, pse te degjoj". 

Ne varesi te asaj cfare ti degjon, duhet te kesh nje shumesi aftesish degjuese, per te degjuar 
nevojiten aq shume aftesi sa c'nevojiten edhe per te folur ose shkruar. 
Edhe te degjuarit ashtu si cdo aftesi tjeter duhet te mesohet dhe praktikohet. 



PROCESI I TE DEGJUARIT 
Parashikimi 

Te degjuarit luan nje rol ne natyren transaksionale te komunikimit. Ne bejme nje parashikim mbi 
faktin sesi ai/ajo do te pergjigjet. Psh. nese shkoni te shefi me nje dokument te vonuar ne kohe, ju 
e dini nga eksperiencat e kaluara se nuk do te shkoni duke buzeqeshur dhe se do t'ju duhet tc 
de^oni edhe kritika. Strategjia me e mire eshte degjimi. 

Marrja e mesazheve 

Ju degjoni gjate nje dite shume me shume mesazhe sesa ju realisht duhet tc procesioni dhe t'i 
perdorni te gjithe ato. Ju degjoni tinguj - fjale te pafund - por vetem kur degjojme me vemendje, 
mund t'i pergjigjemi atyre. Degjimi eshte nje proces fiziologjik qe perfshin pjese te ndryshme te 
veshit, kurse te degjuarit eshte shume me i komplikuar si proces perceptimi dhe perfshin githe 
gadishmerine tuaj per t'iu pergjigjur te tjereve. 

Pritja 

Ne jemi te afte te perqendrohemi ne disa stimuj specifike te mjedisit dhe jo te te gjithe stimujt 
dhe zhurmat ne mjedis, Kjo aftesi per te perceptuar - quhet vemendje selektive - eshte e 
jashtezakonshme. Shume mund te mesojne duke pasur radion ose televizorin hapur. 

Dhenia e kuptimit 

Kur ju vendosni te degjoni nje mesazh dhe ta prisni ate, hapi tjeter eshte t'i nxjerresh kuptimin 
atij mesazhi, ose ta lidhni ate me eksperiencen tuaj te meparshme. Gjate ketij procesi ju jeni duke 
vleresuar ate 9fare foiesi ka thene kunder besimeve tuaja personale dhe te sfidoni vleren e ideve 
te tij. Me pas ju shihrri edhe menyren si eshte thene nje mesazh, tonin e zerit, shprehjet faciale. 
etj. 
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Te kujtuarit 

Edhe ky eshte nje proces selektiv i percakt.mit te asaj cfare eshte apo jo e rendesishme P,h oj atc 

scsr pas nuk kem per ti kupuiar - me v - e <*«* ^ ^ 

VIeresimi 

f/nlTf "ti T V ' er f Simk 6 3Saj qg ka " d ° dhur mS P arS ' Ne Parashikojme nga eksperienca 
se ndoshta nuk duhet te hshtm vepruar ne nje menyre te caktuar ne nje situate me P S dhe 

5S^t3z- att d si r ne mund te themi> se ns te ^ ten ^ - « « 

parasmkojme te sillemi ndryshe per te mos marre ate pasoje. 

1. TE DEGJUARIT PER INFOMACION: DEGJIMI AKTIV 

Shumica e ores ne nje auditor shkon duke degjuar m&uesin te flase mbi leksionin Ne boten e 

M^nvra " " ^ ^ ^ te d ^ojne per informacion 

Menyra me e mire per t u fokusuar ne ate ctare thuhet, eshte te qenit nje degjues aktiv Ti je nig 

Sntn qet flet * * * " ^ ** ^ ^ ^ ti Je mend&isht * P«*ire L 

SS te dC8UeS C J ° — k " k6ta " ^ • »»■ nuk 

Degjimi aktiv shkon pertej shkolles. Ne komunumkimin nderpersonat, degj.mi shkon den ne 
perfshtrjen e te kuptuant ,e asaj qe tjetri ndjen dhe kuplinun e vertete te f aleve te Qj 
Te degjuarit aktiv do te nd.hmoje te shmangesh merzine, te marresh pjese ne nje diskutim te 
perfshtsh veten dhe ta tregosh kete perfshirje. QiSKuum, te 

Ja disa teknika per te qene nje degjues aktiv. 

Identillko idene qendrore 

U. Uj. Me pas kerkom te kuptom t.tujt kryesore - p.kat qe pffrforcojne idene kryesore me oas 
degion, per p,kat mbeshtetese - materiali qe mbush titujt kryesore. P 

Formo nje kornize mendore 

Keto jane ilustrime dhe shembuj qe do te ndihmojne te mbash mend informacionin e degjuar. 
Parashikoni cfare do te ndodhe me pas 

U^niiaS™""' 0 V " " liaftUeshem ka ha P at e mesiperm, ju keni shume mundes, 

te bem parasnikime mbi ate qe tjetri do te thote. 
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Lidhni pikat me ekspcriencat tuaja 

Nje tjeter teknike eshte kjo c mesipcrmja. Kur ju e atashoni ate qe degjoni me eksperiencen tuaj 
keni me shume mundesi per te kuptuav me mire informacionin qe degjoni dhc ta kujtoni ate. 

Shikoni per ngjashmeri dhe diferenca 

Kuptueshmeria per ne subjekt te caktuar rritet, nese ju zbuloni ngjashmeri dhe dahime me ate qe 
dim tashme. 

Beni pyetje 

Nese nuk i pergjigjeni dot vete atyre, kerkoni pergjigje te folesi. Edhe kur mund t'i pergjigjeni 
vete atyre, eshte" mire t'ia beni edhe folesit pyetjet per te pare perceptimin e tij mbi faktin ne fjale, 

2. TE DEGJUARIT KRITIK 

Te de^uarit kritik kerkon qe te gjithe perberesit e degjimit per informacion te jete te perfshire. 
Ne te degjuarin kritik, degjuesi vlereson dhe sfidon t^fare ka degjuar, por jo me qeliimin qe ta 
kritikoje, por ta kuptoje me mire ate. 

Percakto motivet e folesit 

Gjate te degjuarit kritik, puna e pare eshte' te pyesesh mbi motivet e folesit. Kur ti perfshihesh ne 
situata bindese, te pyeturit mbi motivet e bindesit eshte normale. 

Sfidimi dhe te pyeturit mbi idete 

Nga e ka mane folesi materiaiin per informacion? A eshte ky burim i sigurte? 
Dallimi i faktit nga opinioni 

Nje fakt eshte di9ka qe mund te verifikohet permes nje teresie menyrash, qe perfshijne 
eksperimenttn,vezhgimin, etj. Opinioni eshte nje besim personal qe nuk mund te verifikohet 
shpeshhere, pasi si i tille nuk bazohet te faktet, veshtire te verifikohet si i vertete. 

Te njohesh paragjykimet e tua 

Shpesh do te degjoni mesazhe qe jane ne kontradikte me qendrimet dhe besimet tuaja. Nese kemi 
si synim te debatojme, komunikojme dhe degjojme kritikisht dicka. ne duhet te jemi te 
vetedijshem per ekzistencen e kctyre paragjykimeve. Tendenca per te interpretuar informacionin 
nen driten e besimeve tona, mund tc shlremberojc informacionin qe degjojme. 

Vleresoni mesazhin 

Vleresimi eshte nje proces kritik; lidhet me faktin se duhet te pertypesh dicka, perpara se ta 
gelltitesh ate. Nje ide qe fillimisht iu eshte dukur e kendshme dhe e pranueshme, kujdes nese e 
mendom me gjate, se mund te mos c pranoni fare. 
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3. TE DEGJUARIT EM FAT IK 

Ne shpesh perdorirn edhe nje lloj tjeter te degjuari, pikerisht ate empatik - degjimi, njohja dhe 
identifikimi i ndjenjave te degjuesit, 

Degjimi i ndjenjave 

Ju shpesh jeni perfshire ne situata ku ju kerkohet te degjoni ndjenjat e dikujt dhe te ndani tuajat 
me ta. Kjo ju lejon te zbuloni vetveten. Ndarja e ndjenjave ju lejon gjithashtu te bashkeveproni 
me te tjeret. Degjimi i ndjenjave te te tjereve eshte nje menyre e dhenies se mbeshtetjes 
emocionaie dhe aftesia per ta bere kete gje krijon intimitetin me te tjeret. 

Shume prej nesh kane pergjigje te zakonshme ndaj mesazheve te te tjereve, te mesuara nga 
familjet apo shoket tang. Disa nga keto pergjigje, qe mund te funksionojne, nese jeni degjues 
kritik, nuk funksionojne, ne momentin kur ju perqendroheni per te degjuar ndjenjat e dikujt. Ne 
kete kontekst, efekti i tyre mund te jete negativ. 



P6r gjigj<* negative te te degjuarit 

Le te supozojme qe shoku juaj eshte i trishtuar gjate diteve te fundit. Ju e pyesni se cfare nuk 
shkon dhe ai pergjigjet se ka kohe qe puna e tij shkon keq, pasi shefi i tij e ka kapur me te. Me 
poshte do te shohim disa menyra si mund t'i pergjigjeni ju. 



a. Mohimi i ndjenjave 

Ju mund t'i pergjigjeni, "Ti nuk duhet te ndihesh keshtu - cdonjeri e di sa e veshtire eshte te kesh 
te besh me nje shef te tille,". Nje pergjigje e tille i tregon atij se ju jeni duke u perqendruar ne 
pcrsonahtetin e shefit dhe jo ne ndjenjat e shokut tuaj. Ju duhet te fokusohent ne ndjenjat e 
shokut dhe jo nc nje ^eshtje tjeter qe eshte sekondare. 



b. Konkurrenca 

Nese ju keni pasur edhe ju vete nje shef te tille te tmerrshem, ju ndoshta po tundoheni te tregoni 
histonne tuaj te ngjashme me te shokut. Serisht ne nuk jemi duke ndihmuar shokun, pasi po 
perqendrohemi ne" tjeter vend. 



c. Dhenie keshille 

"Shko dhe kerko nje pune tjeter. Shefi nuk do te te shqetesoje me". Kur njerezit kane probieme. 
eshte me mire qe ata vete te gjejne zgjidhjen e tyre. Detyrajuaj nuk eshte t'i zgjidhni problemin 
atij, por te degjoni ndjenjat c tij. 



Pergjigje me mbrojtje 

Supozojme se shoku juaj ju thote se, "Ti nuk duhet te ndihesh ne kete menyre" shoku juaj do te 
pergjigjet me egersi "Ti gjithnje me thua si nuk duhet te ndihem". Ky komunikim eshte nje 
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pergjigje mbrojtese qe nuk ndihmon fare koiiiunikimin te rrjedhc Hrshem dhe ju i tregoni atij se 
nuk doni t'ia dini per ndjenjat e tij. 

PERGJIGJA E TE DEGJUAUIT-EMPA'I'IK 

Menyra me e mire per te degjuar ndjenjat e dikujt eshte' permes te degjuarit empatik - ne te ciiin 
ju perpiqeni te kuptoni se cfare personi tjeter ndjen. Si degjues ju shperqendroheni nga ndjenjat 
tuaja dhe fokusoheni tek ato te personit tjeter. 



Identifikoni emocionet 

Ju duhet te degjoni ate qe realisht personi po thote. 
Degjoni historine e tij 

Te degjosh me vemendje eshte hapi tjeter. Ne gjendjen e tij personi foles kerkon thjesht te 
degjohet nga dikush per gjendjen e tij. Degjoni historine e tij pa here komertte dhe pyetje, pa e 
nderprere tjetrin dhe duke treguar intcres dhe pa gjykim. Duke here kete gje ju jeni ne gjendje te 
kapni edhe shurne ndjenja te tjera te personit qe ai ndoshta nuk i ka verbalizuar ende. Per t'i 
treguar tjetrit se po e degjoni ju mund te perifrazoni - rithoni shprehje pershkruese te gjendjes se 
tij emocionale. 

Lercni personin te zgjidhe problemin e tij 

Shpesh degjoni dike te thote se thjesht vetcm se ka folur me ju problemin e tij, ndihet me mire 
dhe me i qete. Por here te" tjera vetem tregimi i problemit nuk mjafton, problemi i tyre do 
zgjidhur dhe ai ka ardhur te ju per ndihme. Ndihma me e mire qe mund t'i jepni eshte t'i tregoni 
atij qe ai te kete besim ne aftesite e tij per ta zgjidhur kete problem. Kjo nuk do te thote se ju nuk 
e vleresoni problemin e tij, Mund t'i beni atij pyetje qe ta ndriconi ne menyren sesi ai e shch 
problemin e tij. Por mos harroni, se ai eshte i vetmi qe mund te zgjidhe problemin e tij. 



4. TE DEGJUARIT PER ARGETIM 

Shpesh e gjeni veten para televizorit me telekomande ne dore, te kullotni mes stacioneve dhe te 
shihni ndonje emision te preferuar duke qendruar shtrire ne divanin perkarshi televizorit. Gjerat 
qe shihni ka shume mundesi t'i nibani mend pasi keto gjera ju i keni degjuar me deshire. 
Kur doni te degjoni dicka per qejf, por eshte shume e veshtire per t'u kuptuar, mund te perpiqeni 
te degjoni ne te njejteu menyre qe degjoni per informacion, qe degjoni ne menyre kritike ose qe 
degjoni empatikisht. Te degjuarit shpesh eshte me i kendshem, nese ju lidhni ate qe degjoni me 
eksperiencen tuaj. Dikush qe i bie violines mund te kenaqet me nje koncert violine pikerisht pasi 
ai e di cfare te degjoje dhe eshte i ndergjcgjshem per disiplinen dhe praktiken e asaj qe duhet per 
te luajtur nje pjese te tille. Duke pare nje pjese te luajtur ne violine, ju mund te thoni "Edhe une 
jam ndjere po keshtu". 
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Shpesh e shihni se dqyimi per kenaqesi kerkon me shume aftesi se cdo 11 oj tjeter degjimi. 
Dallimi kryesor eshte te rezultatet dhe shperblimet. Qfare mund te jete me mire se te degjosh per 
te kenaqur veten? 
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KOMUNIKIMI VERBA I 



SI FUNKSIONOJNE FJALET? 

Kur ju thoni nje fjale, jeni duke perfaqesuar dicka - edhe per nje fjale qe mund te jete nje objekt 
flzik, i tille si teksti i biologjise, apo nje koncept abstrakt, si psh paqe 

Fjala eshte nje simbol: ajo perdoret per nje objekt ose koncept qe emerton. Kjo eshte ajo qe 
dallon nje fjalg nga nje tingull i cfaredoshem. Tingujt qe perfaqesojne gjuhen tone permes 
germave mace perbejne nje fjale, sepse ne kemi rene dakort qe kjo kafshe shtepiake te 
quhet keshtu. Tingujt qe perfaqesohen nga germat m a b e nuk nenkupton asgje pasi ne 
gjuhen tone kjo fjale nuk ka kuptim. 

Nje fjale qe eshte e perdorur per nje gje konkrete - si psh kuti poste - mund te interpretohet me 
nje besnikeri te madhe, pasi shume njerez i pergjigjen kuptimit denotativ - dmth perkufizimit te 
saj ne fjalor. 

Fjale" te tjera perfaqesojne koncepte abstrakte qe evokojne ndjenja te forta, si psh liri ose dashuri 
dhe keshtu mund te keqinterpretohen pasi ato permbajne nje kuptim konotativ - ndjenjat ose 
asosacionet e cdo individi jane te ndryshme lidhur me kete fjale. 

Kur mesojme nje gjuhe, ne mesojme gjithashtu edhe si te vendosim fjalet ne fjali. kjo quhct 
gramatike. 

Nje nder teorite e gjuhcs e zhvilluar nga U. Spair dhe B. L. Whorf sugjeron se gjuha e nje kulture 
percakton menyren si ne e shohim dhe mendojme per boten. E. Griffin, qe ka shkruar mjaft mbi 
teorine e komunikimit tregon se si fjala Ju eshte perdorur ne tre kultura te ndryshme: ne kulturat 
angiofone ne perdorim 'Ju' per tju refcruar dikujt - pavaresisht nga marredhenia jone me te. Ne 
gjermanisht, perdorim 'Si 1 nese kemi nje marredhenie formale dhe 'IXr nese marredhenia eshte 
informale. Perdorimi i 'Ju' ne japonisht perdorimi i kesaj fjale eshte shume i komplikuar per dike 
qe nuk e flet kete gjuhe: Ka 30 fjale te ndryshme dhe ajo qe ju duhet te perdorni do te varet nga 
gjinia, mosha dhe statusi i personit, me te cilin ju po flisni. 

NJEREZIT PERCAKTOJNE KUPTIMET 

Qe degjuesi te kuptoje se gfare nenkupton nje foles, ky i fundit duhet te kete dicka te 
mirepereaktuar ne mcndjen e tij. Nese idea ose pershtypja e ketij folesi eshte e \'aget ne mendjen 
e tij, mesazhi do te jete konfuz dhe ambig. Kuptimshmeria eshte ihelbesore per kuptimin, dhe 
kuptimshmeria eshte nje proces dy-rrugesh: keshtu folesi eshte pergjegjes per t'u perpjekur te 
prezantoje kete ide qartazi, degjuesi eshte pergjegjes te perpiqet te kuptoje ate sic duhet. 
Kuptimet jane te percaktuara nga njerezit, jo nga fjalet. 

Gjuha ndryshon edhe brenda nje familjeje. Bota per te rriturit eshte e ndryshme nga ajo e 
fernijeve dhe adoleshenteve. Prinderit mund te duan, psh, qe femijet e tyre te jene popullore. Por 
"popullor" per nje adol mund te nenkuptoje "te" qenet i afte per te qendruar jashte shume vone" dhe 
te kesh nje makine" - shpeshhere kushte te papranueshme per prinderit. Per shkak se eksperiencat 
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e prinderve jane shume te ndryshme nga aio te femijeve te tyre, vlerat dhe fjalori i tyre 
ndryshojne shume. 

Kuptime te reja krijohen dhe ndryshojne ndcrkohe qe ne ndryshojme idete, ndjenjat dhe 
aktivitetet tona. 

MJEDISI GJUHESOR 

Te gjitha gjuhet ndodhin ne nje mjedis te caktuar. 

Sipas N. Postman, i cili ka shkruar mbi gjuhen dhe edukimin, mjedisi i gjuhes perbehet prej kater 
elementesh: njerezit, qellimet e tyre, rregullat e komunikimit, permes te cilave ne arrijme 
qellirnin dhe biseda aktuale qe perdoret ne situaten e dhene. Le te marrim nje rast pershendetjeje 
te thjeshte mes dy shokesh, qe pershendeten thjesh me "g'kemi!". Rregullat e ketij tipi bisede 
jane te njohura. Nese njeri nga shoket nuk do te ndiqte rregullat atehere biseda do te nderpritej. 
ky Iloj bisede eshte gjuha rituale qe ndodh ne mjedise ku nje pergjigje konvencionale pritet prej 
nesh. Pershendetjet jane rituale, qe percaktohen nga mjedisi gjuhesor. Ne cdo kulture" keto rituale 
gjuhesore percaktohen nga vlerat kulturore te asaj shoqerie. 



GJUHA E PERSHTATSJIME 

Duke u rritur femijet mesojne gjera te reja dhe fjale te reja dhe duke pare reagimin e te rriturve si 
t'i perdorin ato mesojne t'i perdorin apo jo ato. 

Disa here ne i referohemt diykajc, per te cilen nuk do te ishte e sjeltshme te perdornim direkt 
fjalen. Kjo eshte' nje eufemizem - nje fjale ose fraze joofenduese qe zevendeson fjalen qe mund 
te percpetohet si jo e kendshme. Psh ne pyesim" Ku eshte tualeti?" edhe pse ne nuk do te bejme 
tualet ne ate vend. Nje restorant ne Taivan dontc te servirte mish qeni, por mendonte se nese do 
ta quante me kete fjale mishin e qenit, kjo do te ofendonte shume kiientet, dhe per kete arsye ata 
perdoren fjalen: mish i bute. 

Kur eufemizmat perdoren ose krijohen nga institucione apo agjenci shteterore, shpesh ato quhen 
dykuptimshe. Hitleri perdorte shprehjen "Zgjidhja finale" kur donte te nenkuptonte vrasjen e 
judenjve, romeve dhe homoseksualeve ne Gjermanine naziste. Ne vitet '90, Miloshevici krijoi 
nje shprehje te ngjashme kur perdorte termin "pastrim etnik" per te vrare shqiptaret dhe njerezit e 
tjere jo-serbe. 



Specializimi 

Shume mjedise gjuhesore kane fjale qe jane te specializuara dhe jane te perdorshme vetem ne ato 
mjedise. Kjo eshte specifike sidomos per profesione dhe pune te ndryshme qe perdorin fjale qe 
vetem profesioniste te tille mund t'i kuptojne. 

duhet te kuptojme se nje mjedis ka gjuhen e tij dhe keshtu ne duhc te perdorim gjuhen qe eshte e 
pershtatshme per te. 



STILET, ROLET DHE ANETARESIA GRUPALE 
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Stili eshte rezlutati i menyres qe nc zgjedhim dhe rregullojme fjalet ne nje fjali. Njerezit zgjedhin 
fjale te ndryshme per te shprehur mcndimel e tyre dhe cdo individ eshte" unik ne stilin e tij verbal. 
Madje ky stil mund te ndryshohet nga individi ne mjedisc te ndryshme qe ai ilet. 
Stili, per vete fuqine dhe ndikimin e tij, eshte shume i rendesishem per pranueshmerine e ideve 
ashtu si cdo aspekt tjeter i komunikimit. Edhe pse ne mund te kemi informacionin e duhur, 
mundesine e duhur dhe nje degjues te interesuar ne mesazhin tend, ajo qc ne duam te" themi mund 
te humbe vetem nese ne nuk perdorim stilin e duhur. 
Pershtypjet e personalitetit jane shume te lidhura me stilin verbal. 

Ashtu si mjedisi gjuhesor, edhe stili verbal eshte shpesh i lidhur me rolel qe ne luajme. Mes 
profesionisteve ne pritemi te perdorim nje gjuhe me shume gramatike. Edhe me nje koleg student 
ne flasim me shume gramatike. Por nese ne na kerkohet te bejme praktiken ne nje fabrike mes 
punetoreve te thjeshte, ndoshta respektimi i gramtikes do te ishte shume i pavend dhe i tepert per 
t'u kerkuar. 

Gjinia dhe gjuha 

Sociohnguistja D. Tannen zbuloi se grate dhe burrat kane stile te foluri krejtesisht te ndryshem, 
saqe duken te vijne nga bote te ndryshme. Grate perdorin gjuhen raport qe shtyn drejt nje gjuhe 
intime. Burrat nga ana tjeter flasin gjuhen report ku qellimi i tyre eshte te ruajne statusin dhe te 
tregojne njohuri, aftesi dhe pozicion. 

Tannen thote se burrat ka me te ngjare te shohin problemin me termat "ta zgjidhim problemin". 

Nese nje grua i thote te shoqit se dikush e ka ofcnduar ate, burri ka te ngjare te kerkoje hakmarrje 

per te zgjidhur problemin. Per gruan, ndoshta kjo nuk eshte zgjidhja e duhur; ajo do te preferonte 

me mire nje pohim kuptimshmerie ose nje shprehje empatie prcj burrit. 

Burrat ka me te ngjare te nderpresin kur flasin ne krahasim me grate, te japin urdhra. 

Te tjere studiues kane pohuar se gjuha dhe perdorimi i saj nuk eshte i lidhur me gjinine; por me 

rolet. Psh eshte pare se kur grate marrin pozicionin e burrave ka shume te ngjare qe edhe ato te 

perdorin te njejtin stil gjuhe si edhe meshkujt. 

Dialekti 

Nje dialekt eshte gjuha e zakonshme e nje komuniteti. Eshte e daUueshme nga strukturat 
gramatikore, fjalet dhe figurat e ligjerates. Linguislet i referohen dialekteve si forma "jostandarte" 
gjuhe. Edhe pse nuk ka rregulla te qarta se kur duhet perdorur nje dialekt i caktuar, ne edhe mund 
te bejme disa pergjithesimc. Nje dialekt eshte i pershtatshem per t'u perdorur ne nje grup me nje 
identitet te forte etnik, por mund te jete i papershtatshem ne situata ku gjuha letrare perdoret. 
Linguistet jane dakort kur behet fjale per faktin se disa dialekte jane me prestigjoze se te tjere. 
dhe kjo eshte pereaktuar nga njerezit qe e flasin ate dhe nga ata qe e degjojne ate. 

Te folurit dhe te shkruarit 

Gjuha e folur shoqerohet edhe nga paragjuha - shenja vokale - ose nga menyra si i themi ijalet. 
Toni i zerit, menyra si i themi, gjestikulacioni i perdorur luajne rol te madh ne kuptimshmerine e 
asaj qe ne transmetojme. 

Nga ana tjeter gjuha e shkruar nuk i ka keto mundesi. Kur ne flasim, te tjeret reagojne ndaj 
mesazhit tone. Per shkrimtaret, reagimi i auditorit eshte i vecante, ata nuk kane .asnje menyre 
komunikimi drejtperdrejt me te. Kjo do te thote se fjalet e tyre duhet te zgjidhen shume me 
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kujdes. Ala duhet te kontrollojne gjuhen, fjalet dhe gramatikcn e perdorur. Lexuesi ka kohe n 
shume ta lexojne disa here. Shkrimtaret nuk kane paragjuhen e folesve per t'i shluar kuptimit n 
shume. Nese fjalet qe kane zgjedhur nuk funksionqjne, perpjekja e tyre per komunikim deshton 



TE PUNOSH PER KOMUNIKIM IN TEND 

Komunikimi shkon drejt disa stadeve te caktuara. Le t'i shohim me poshie ato. 
Cfare do te thuash? 

Kur jeni duke folur me nje audience, nuk eshte' e lehte te qartesosh keqkuptimet. Ne nje fjalim ne 
pubhk ose ne nje mjedis mas-komunikues ju nuk keni ndoshta nje shans per t'iu pergjigjur 
feedbackut ose nuk do te jeni ne gjendje t'i pergjigjeni derisa komunikimi te mos kete 
pertunduar. Pra kur duhet t'i drejtoheni nje audience te madhe, ju duhet te pergatiteni me fjalet e 
duhura qe te jene shume te kujdesshme. 

Qjese se pare qe ju duhet t'i pergjigjeni eshte, Cfare doni ju realisht te thoni? 
Si do ta thoni? 

Kemi kater rregulia kryesore qe duhet t'i respektojme per t'iu pergjigjur kesaj pyetjeje: qartesia 
fuqia, gjalleria dhe etika. 

Qartesia 

Nje pilot vdiq ne nje pcrplasje aeroplani prival per faktin se instruksionet sesi hapej dera e 
urgjences nuk ishin te qarta. Edhe pse shpesh here paqartesia e mesazheve nuk eshte 
vdekjeprurese, ajo te con ne frustracion dhe keqkuptime. Sa me i qarte mesazhi dhe gjuha e 
perdorur, aq me mire shkon komunikimi. 

Biseda e fuqishme 

Kjo lloj bisede eshte e tiile qe del direkt ne thelb - qe nuk perdor hezitimin ose kualifikimin 
Njerezit qe perdorm kete gjuhe, priren te jene me te besuar, me terheqes dhe me bindes se ata qe 
nuk e perdorin. 1 

Per te pasur nje lloj te tille te folurit, duhet te evitoni disa sjellje komunikative. Se pari evitoni 
theme te tilla si "mendoj, mund" - sepse keto mund te dobesojne fuqine e ligjerates tuaj Me pas 
evitoni forma te tilla te shprehuri si "uh." , dmth", ctj scrisht japin idene e pasigurise. Se treti' 
mos perdorm shprehje-pyetje, psh si thonL.apo jo?. Se fundi, mos perdorni shprehje justifikuese 
sipsh Nukjampergaiiturte flas sot!. 

Gjalleria 

Kujtoni ndonje prej atyre historive me fantazma qe keni degjuar kur kcni qene te vegjel kur ju 
ishit gjithe veshe per te degjuar dhe te tille mbeteshit deri ne fund te historise. Kur ne themi se 
nje gjuhe eshte e gjalle, ne nenkuptojme se dikush ka gjetur nje gjuhe te re per ta thene dicka te 
vjeter. Vim re nje perralle te vjeter te kecave ose Hirushes te treguar nga nje femije i vogel, edhe 
pse ju e keni degjuar shume here, ju duket interesante dhe e kendshme. 
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Kujt po i fltsni? 

Vini re mjedisin gjuhesor, ne te cilin po ndodh biscda dhe rregulloni te folurin luaj sipas ncvoics 
Kur jem duke shpjeguar nje objekt, gjeni fjale te reja dhe te tiila qe fi referohen vetem ketii 
objekti. J 

£fare metamesazhesh jeni duke derguar? 

Metamesazhet jane kuptimi pertej asaj qe fjalet thone. Ato jane te formave te ndryshme Ato 
shpesh nuk perfshijne fare fjalet. 

Shpesh ato kuptohen vetem nga njerezit e nje kulture dhe jo nga tc tjeret. 

GJate komunikimit ju duhet te shihni me kujdes per metamesazhet dhe te kuptoni kuptimin e tyre 
nese doni te keni nje komunikim te mire. 

Etika 

R. Perm, nje profesor komunikimit, verejti nje here se "nje zgjedhje fjalesh eshte nje zgjedhje 
botesh". Ai na kujton se ne mund te shkaktojme dem te madh duke zgjedhur fjalet e gabuara 
Penn na kujton gjithashtuse zgjedhja e gjuhcs mund te ndikoje perccptimet e njerezve per veten. 
Perm na kujton gjithashtu se ne bejme zgjedhje morale duke zgjedhur gjuhen qe do te perdorim. 
Shume prej zgjedhjeve qe ne bejme, jo vetem qe percaktojne prezantimin tone te tc tjeret, por 
edhe vendosin natyren e marredhenies sone me ta gjate viteve. 
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KOMUNIKIMI JQVFRRAI 



Rreth 93% e komumkimit qe ne zhvillojme eshte joverbal, me rreth 55% te tij te perbere pre] 
shprehjeve faciale, qendrimi trupor dhe gjestet dhe rreth 38% te tij te perbere prej tonit te zerit 
Duke qene kaq i rendesishem, ne duhet te kuptojme se si funksionon ky lloj komunikimi. 

Komunikimi joverbal si nje transaksion 

Pa thene asnje fjale, ne mund te koraunikojme permes menyres se veshjes, shprehjeve faciale, 
qendnmit trupor, sinjaleve te tjera joverbale. 

Informacioni mbi rolet komunikohet joverbalisht ashtu si edhe verbalisht. 
Daltimet verbale dhe joverbale 

Keto dy lloj komunikimesh daiiojne ne 8 menyra te rendesishme: mjedisi, feedback 
vazhdimesia, kanali, kontrolli, shqisat, struktura dhe perftimi. Le t'i shohim me rradhe. 

Mjedisi 

Komunikimi joverbal, ndryshe nga ai verbal, mund te ndodhe edhe kur ju nukjeni te rrethuar nga 
njerez. Psh, vendosja e sistemimi i mjediseve ku ju jetoni, mund tc thone shume per ju 
Fotografite e familjes suaj po ashtu tregojne njerezit e rendesishem te jetes suaj; kasetat e 
vendosura prane magnetofonit tuaj gjithashtu flasin per shijet tuaja muzikorc; pikturat dhe 
posterat neper mure tregojne edhe nje here preferencen tuaj per artin, muziken dhe sportet 
Mjedisi qe ju zgjidhni, mund te tregoje psh dicka per ju. Zgjedhja e nje restoranti per nje 
ditehndje do te fshehte pas kesaj zgjedhjeje nje tjeter mesazh te nenkuptuar: nje restorant shik 
apo nje Macdonald's (percakton edhe marredhenien tuaj me shokun). 

Feedback 

Ne mund te tregojme, nese jemi te interesuar ne ate c'ka tjetri po thotc permes buzeqeshjes ose 
tundjes se kokes; ne tregojme mungese interest permes veshtrimit te humbur ose shikimit te ores 
here pas here. Shume prej pcrgjigjes sone emocionalc shprchet permes shprehjes sone faciale dhe 
pozicionit trupor. 

Vazhdimesia 

Ndryshe nga komunikimi verbal qe fillon dhe mbaron me fjale, ai joverbal eshte i vazhduar Psh 
kern dale ne park me femijen tuaj te vogek dhe shihni dy zonja te takohen me nj-tj dhe te Hasin 
puthen dhe diskutojne per femijet e tyre, takohen serish dhe duke pare gjithe kcte komunikim nea 
larg,ju mund te mendoni x gje: Komunikimi joverbal vazhdon. 

Kanali 

Komunikimi joverbal perdor shpeshhere me shume se nje kanal. Imagjmom. psh, se cfare i 
transmetoni te tjereve gjale nje ndeshjeje futbolli. Gjithcsecili mund te dalloje se tifoz'i kujt 
skuadre jeni, pasi sheh veshjen tuaj, anen ne te ciien uleni, ngjyrat me te cilat jeni veshtur, dhe si 
bertism. Ne kete rast, ju perdomi kanalet e shikimit dhe degjimit ne komunikimin tuaj joverbal. 
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KontrolH 

Ne jo gjithnje kemi kontroll mbi komunikimin tone joverbal. Zona ku nc kcmi mc pak kontroll 
eshte" ajo c pergjigjeve emocionale. Kur ne jemi te gezuar, te habilur, te lencluar apo te zemeruar, 
shume prej sinjaleve joverbale jane spontane. 

Shqisat 

Ne komunikimin verbal, shumiea e informacionit transmetohet permes fjaleve. Komunikimi 
joverbal perdor me teper shqisat. Te pesta shqisat jane shume' domethenese gjate ketij Hoj 
komunikimi. 

Nuhatja na tregon shume per nje njeri (parfumi i tij, era e duhanit, etj) 

Prekja na komunikon shume gjera, perqafimi, puthja, shtrengimi i duarve, etj. 

Shija dhe shijimi (nje burre dhe nje grua tregojne afektin e tyre permes provimit te menuse se 

zgjedhur ne nje restorant. 

Struktura 

Per vete faktin se komunikimi joverbal ndodh pandergjegjshmerisht, ai nuk ka nje sekuence te 
planifikuar. Nderkohe qe komunikimi verbal ka fjale dhe gramatike te respektu^x, ai joverbal nuk 
ka asnje" strukture formale. Nese jeni duke folur me dike, ju nuk e dint kur do t'i kryqezoni 
kembet tuaja, shikoni personin tjeter apo kur do te ngriheni nga karrigia. Rregullat e vctme qe 
percaktojne nje komunikim joverbal, jane ato qe perkufizojne nje sjellje si te pershtatshme ose te 
lejueshme. 

Perftimi 

Shume prej rregullave te komunikimit verbal ne i mesojme" ne shkolle. Ne dallim, ne 
komunikimin joverbal nuk eshe mesuar ndokund ne menyre formale; ne e mesojme ate duke 
irnituar te tjeret. 



SI FUNKSIONON KOMUNIKIMI JOVERBAL 
Ky komunikim ka kater funksione. 

1 . Shenjat joverbale plotesojne" nje mesazh verbal duke e perforcuar kuptimin e tij . 

2. Ato rregullojne nje komunikim verbal. 

3. Komunikimi joverbal mund te zevendesoje mesazhet verbale. 

4. Ky komunikim thekson ate qe po thoni permes tonit te zerit. 

KARAKTERISTIKAT E KOMUNIKIMIT JOVERBAL 

Te gjitha format e komunikimit joverbal kane" kater karakteristika te perbashketa. Se pan, 
komunikimi eshte unik per kulturen ose nenkulturen qe i perket. Se dyti, komunikimi joverbal 
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mund te jete ne konflikt me ate verbal. Se ircti, kom jovebal operon ne nje nivel te 
pandergjegjshem. Se katerti, ky kom tregon ndjenjat dhe qendrimei tona. 

Komunikimi joverbal eshte kulturalisht i percaktuar 

Shumica e joverbal itetlt tone eshte mesuar gjate femijerise tone ne varesi te personave, me te 
cilet ne jemi rritur. Me pas, ne shoqeri ne adoptojme" karakteristikat dhe manierizmat e grupit 
tone kulturor. Kur takohen njerezit per here te pare, psh ne" Amerike i vendosin nje rendesi te 
madhe kontaktit me sy dhe zakonisht limitojne prekjen e tyre deri ne dhenien e duarve. Arabet 
nuk i shqeteson zhurma dhe nderhyrjet gjate nje bisede. Njerezit nga ishujt Mikroneziane ne 
Oqeanin Paqesor as flasin dhe as preken ; nderkohe qe mund te pershendeten permes ngritjes se 
vetullave ose tundjes se kokes. 

Ne" shumicen e kulturave, komunikimi joverbal mes burrave dhe grave ndryshon. D Tannen pasi 
ka vezhguar shume keto dy sekse ne nderveprimet e tyre joverbale, thote se grate dhe vajzat ulen 
me prane nj-tj se djemte dhe shohin vazhdimisht fytyren e nj-tj, nderkohe qe burrat ulen ne qoshe 
te vendit ku jane ulur dhe rralle shohin nj-tj. 

Mesazhet joverbale mund te konfliktohen me ato verbaie 

Marrja e nje mesazhi miks do na konfuzonte shpesh ne marrjen e mesazhit te drejte. Ne keto tipe 
mesazhesh, komunikimi joverbal eshte shpeshhere ai i drejti. Ne mund te mesojme te 
manipulojme fjalet, por mund ta kemi te veshtire kete gje per te manipuluar komunikimin tone 
joverbal. 

Mesazhet joverbale jane te pandergjegjshem 

Shpesh ne nuk e kuptojme sjelljen tone joverbale. Ne sillemi ne menyra shume te ndryshme 
shpesh joverbalisht qe na tradhetojne ato tjale qe ne kemi thene me pare. 

Kom joverbal tregon ndjenjat dhe qendrimet tona 

Emocionet dhe ndjenjat tona tregohen permes komunikimit joverbal (trupit dhe qendrimit tone) 
aq qartazi sa nuk do kishim nevoje per fjale fare. 

LLOJET E KOMUNIKIMIT JOVERBAL 
Paragjuha 

Kom joverbal ka nje paragjuhe- menyra si ne i themi fjalet. Toni i zerit na e percakton kete gjc. 
Zen human eshte shume i dallueshem aq sa permes tij ne mund te dallojme backgroundin e tij, 
nivelin arsimor, gjinine dhe moshen me nje marxhine prej 5 vjetesh. 

Paragjuha perfshin karakteristika te tilla vokale si shpejtesia e te folurit, ampliluda e tonit te zerit, 
volumi dhe cilesia. 

Shpejtesia, me te cilen dikush flet, mund te ndikoje ne menyren e marrjes se mesazhit. Studiuesit 
studiuan njerez qe flisnin me 120 - 261 fjale per minute dhe zbuluan se kur nje foles fliste me 
shpejt, ai shihej si me kompetent. 

Timbri eshte larte'sia e zerit. Ai percakton nese nje tingull zeri eshte i kendshem ose jo. Studiuesit 
kane vene re se folesit ishin gjykuar me kompetente nese perdornin nje timber te larte. Ata qe 
kishin nje ze te ulet, shiheshin si me te pasigurt dhe te turpshem se te" tjeret. 
Volumi eshte thuajse e nje'ja gje si edhe me timbrin e zerit. 
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Cilesia e zerit percaktohen nga - koha, rezonanca, ritmi dhe artikulimi. Cilesia c zerit eshte c 
rendesishme, sepsc studiucsit kane pare se njerezit me nje zc me terheqes jane pare si 
kompetentg, me te ndershem. Per ne shpesh nuk c kemi idene si lingellon zeri yne, derisa ta kemi 
degjuar ate ne nje kasete. 

Levizjet trupore 

Ato quhen ndryshe edhe kinesika. Ekman dhe Friesen i ndan keto levizje ne 5 kategori. 
Emblemat jane levizje trupore qe perkthehen ne fjale. Gishti i madh i ngritur ne nje autostrade 
eshte' nje embleme qe nenkupton se dikush ka nevoje per makine. Ato perdoren per te 
transmetuar nje mesazh. Jane te ndryshme ne kultura te ndryshme. 
Jlustratoret perforcojne fjalet. 

Rregullatoret kontrollojne si ecen degjimi dhe e folura. Ato perbehen nga gjestet e duarve, 
qendrimet trupore dhe levizje te tjera trupore qe sinjalizojne fillimin dhe perfundimin e 
nderveprimit. 

Shfaqja e ndjenjave tregohet permes shprehjes faciale dhe levizjeve trupore. 

Adaptoret jane" menyra joverbale te shprehjes se nje gjendjeje te brendshmc. Ne i perdorim ato 

sidomos kur jemi nervoze ose jo rehat ne nje situate te caktuar mjedisore. 

Mcsazhet me sy 

Ne mund te dergojme mesazhe edhe permes syve tane. Edhe pse mund te mos jemi te 
ndergjegjshem per levizjet e syve, ne mund t'i perdorim syte tane per te treguar shume 
informacion, si psh edhe interesin tone ndaj folesit, merzine ose bezdine qe tjetri na slikaklon. 
Nje proverb afrikan thote "syte jane nje instrument agresiviteti". Shume aziatike dhe lindore te 
tjere do te jene dakort me kete thenie. Ne shume vende te tjera njerezit e rinj ne moshe nuk 
guxojne te veshtrojne ne sy me te medhenjte, pasi kjo nuk eshte etike e kultures se iyre. 

Terheqja 

Shume studime kane treguar se njerezit qe perceptohen si me terheqes, maiTin pergjigje me 
pozitive dhe kane nje jete me te lehte se te tjeret. Kerkimet kane treguar se grate terheqese, lene 
me shume takime, marrin me shume nota te mira ne kolegj, bindin burrat me shume se grate' c 
tjera. Burrat dhe grate teheqes perceptohen si me te ndjeshem, me te forte, me te shoqerueshem 
dhe me interesante se ata joterheqes. 



Veshja 

Per shkak se veshja na jep nje pershtypje te forte dhe te rendesishme te personit, ajo ka nje 
rendesi te madhe ne komunikimin joverbal. Veshja projekton nje' mesazh nga personi te tjetn, nje 
mesazh mbi nonnat, statusin dhe konformitetin e personit. 
Uniforma pohon pranine e kontrollit social ne pune. 

Veshja profesionale transmeton pranine ne nje vend pune pa qene nevoja e nje veshjeje 
uniforme. 

Veshjet sportive ose te" kohes se tire shpallin identitetin, autonomine dhe socialitetin e personit. 
Kostumet simbolizojne mairedheniet sociaie te zakonshme dhe formale. 
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Stolite trupore 

Stilet e flokeve, mustaqot dhe lualeti jane ndryshimc domwhencse nc shume shoqeri. Krijuesil 

me" te medhenj te ketyre stolive jane mosha 12-22 vjee. 

Hapesira dhe distanca 

Studimi i 2 termave te mesiperm quhet proksemika dhe merret me menyren e perdorimit te 
hapesires dhe distances nga njerezit. Njerezit percaktojne nje hapesire te caktuar si territorin e 
tyre qe mund te jete i perkohshem ose i perhershem. E Hall ne librin e tij mbi proksemiken 
shkruan se nga vezhgimet e tij amerikanet kane rreth kater zona distance. 

Distanca intime eshte rreth 30 cm mes. ndervepruesve. Marredhenie te tilla jane nene-bebe, 
femije-pnnd, marredheniet intime dashurore, etj te ngjashme me to. 

Distanca personale eshte nga 30cm ne 4 kembe dhe perdoret ne marredheniet personale sociale 
mes miqsh e shokesh te ngushte. 

Distanca sociale shkon nga 4-12 kernbe dhe perdoret ne situata grumbullimi social apo intervista 
pune. Ndervepnmi eshte shume me formal se ne dy distancat e para. 

Distanca publike shkon pertej 12 kembevc dhe eshte tipike per te folurin publik. Njerezit ne kete 
rast flasin me ze te larte dhe komimikimi eshte shume formal dhe nderveprimi mes folesve eshte 
l rralle. 



Hapesira/distanca si tregues te intimitetit 

Ndersa vezhgoni distancen qe njerezit kane mes tyre gjate komunikimit, ju mund te formoni edhe 
mendimin mbi marredheniet e tyre. 

Hapesira/distanca si tregues te statusit 

Kjo hapesire tregon edhe statusin e dikujt. Psh presidentet/zvrtaret qeveritare kane zyra te medha 
plot dnte dhe me dritare te medha qe tregojne statusin e larte te tyre. Femijet kane me pak nevojfi 
per hapesire. Edhe kur ata kane dhomen e tyre, hapesira e tyre eshte e kontrolluar nga te rriturtt/ 

Prekja 

Sa me prane te nine njerezit, aq me shume kane mundesi te preken. Prekja eshte shume familjarc 
nc situatat mtime. Brenda familjes psh ne puthemi, prekemi, perqafohemi. perkedhelemi.'etj. 
hshte vene re qe bebet premature nese masazhoheshin 3 here ne elite per rreth 15 mm, shtonin 
rreth 47% te peshes se tyre ne krahasim me ato qe nuk e mcrrnin nje gje te tille. 
Kerkuesit kane zbuluar se dy persona qe nuk njihen fare nisin nderveprimin e tyre, nese fillojne 
te preken. 

R. Heslin ka pershkruar 5 tipe prekjesh. 

Se pan, prekja profesionale-funksionale realizohet gjate nje ekzaminimi profesional fizik psh 
dokton, infermierja, etj. Ketu arsyeja e prekjes eshte shume e madhe edhe pse njerezit nuk njihen 
mes tyre. Prekja eshte shume jopersonale dhe marredhenia eshte formale. 
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Se dyti, prekja e sjellshme-socialc perdorel kur ne njohim dike. Psh dhenia e dores kur takojme 
dike. 

Se treti, prekja e ngrohte-miqesore kur njohjet tona jane me te thella dhe me te mira. Puthjet dhe 
perqafimet mes miqsh, 

Se katerti, prekja dashurore-intime perfshin marredheniet ne nje' famiije ku prekjet mes anetareve 

te saj si psh prinder-femije jane karakteristike per kete tip prekjeje. 

Se fundi, prekjet nxitese-seksuale shprehin terheqjen seksuale mes dy te" dashurve. 



Koha 

Koha eshte nje koncept shume i rendesishem ne shoqerine e sotme. Zakonisht ne i ndajme 
njerezit ne dy kategori - ne ata qe vijne ne orar dhe ne ata qe vijne vone. Zakonisht njerezit qe 
vijne vone, na transmetojne mesazhe negative, keshtu perceptohet ne shumicen e rasteve. 
Koha mund te perdoret per efekt psikologjik. 

Koha shpesh eshte e lidhur edhe me statusin. Sa me i iarte status! juaj, aq me shume kontroli 
kemi mbi kohen. Femijet kane pak kontroli mbi kohen. Nje prind mund te nderprese lojen e nje 
femije duke i thene se eshte ora e drekes. Profesionistet ne shoqerine tone i bejne te tjeret te 
presin me ore te tera. Psh sa ka qene koha qe keni pritur mjekun heren e fundit per viziten e 
radhes? 

SI TE PERMIRESOJME KOMUNIKIMIN JOVERBAL 

Me poshte po paraqesim disa geshtje qe do t'ju ndihmojne te kuptoni joverbalen tuaj. 

Si reagojne njerezit ndajjush ? 

A reagojne ata me habi ndaj mesazheve te komunikimit tuaj? A ndodh kjo per shkak te dergimit 
prej jush te mesazheve joverbale dhe te tjeret i keqinterpretojne ato? 

Cila kasete videoje mund t'ju tregoje me shume per komunikimin tuaj joverbal? 

Nese keni ne shtepi nje viedokamer mund ta perdorni per te regjistruar veten dhe me pas per te 
vezhguar me kujdes gjithe joverbalen tuaj. 

A eshte joverbalja juaj e pershtatshme me rolet qe po luani? 

Si gjuha verbale, edhe ajo joverbale duhet te ndryshoje nese rolet ndryshojne. Vezhgoni njerezit 
ne nderrimin e roleve. Po joverbalja si ndryshon? Aplikoni kete ne jeten tuaj. 

Si e perdorni hapesiren tuaj? 

Cfare mesazhesh po dergoni permes hapesires tuaj? Dhomes tuaj qe mund te jete e rreguilt ose 
jo? Permes posterave ne murin e saj? Sa hapesire ze ti? 

Si e perdorni kohen tuaj? 

Jeni vone gjithnje? A i lini gjerat per minuten e fundit? 
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Nese i pergjigjeni ketyre pyctjeve dhe keni informacionin e nevojshem, ju mund te kuptoni 
shume nga joverbalja juaj. Bdhe pse keto sjcllje eshte e veshtire t'i ndryshosh, mund te behet 
sidomos nese ju jeni te ndergjegjshem per ekzistencen e tvre. 



TEKNIKAT E MBLEDHJES SE INFORMACIONIT NE 
SITUATEN NDERINDIVIDUALE 



1. BISEDA JO DIRECTIVE 

- epersia e klimes mbi tekniken 

- probieme te formulimit te tenuis 

- tipet e ndryshme te nde'rhyrjes 
heshtja ne bisede 

- aplikimet e bisedes jo direktive 

2. BISEDA E OREJTUAR 

3. BISEDA E PERQENDRUAR OSE FOKALIZUAR 

4. PYETJET 

- roli themelor i para-anketes 
kontrolli i para-pyetesorit 
pyetesori final 

- tipet e ndryshme te pyetjeve te perdorshme 

5. MARDHENIE MES SITUATES SE MBLEDHJES DHE TIPIT IF 
INFORMACIONIT TE MBLEDHUR 



_ Ne kete leksion ne do te paraqesim tre tipe te medhaja teknikash mbledhjeje informacioni 
qe i korrespondojne tre mjeteve me te shpeshta te perdorura ne situaten nderinclividuale : biseda 
jo direktive, biseda e drejtuar, dhe biseda direktive, forma me e zhvilluar e se ciles eshte pyetja 
ose te pyetunt. Keto tre teknika ndryshojne nga njera-tjetra ne nje pike themelore: pjesa fillcstare 
i mbetet te mtervistuant. Secila pre] ketyre teknikave ka nje qellim te caktuar. 



1. BISEDA JO DIREKTIVE 

EPERSIA E KLIMES MBI TEKNIKEN 

Le te kujtojme parimet baze te drejtimit jo direktiv qe kemi paraqitur ne kapitujt 
paraardhes. Mos-direktiviteti mbeshtetet mbi ndertimin e nje klime te vecante dhe ka kater 
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dimensione: pranueshmeria c pakushtezuar c ijetrit, neutraliteti miqesor, autenticiteti dhc 
empatia. Dhe eshte kjo klimc qe eshte thelbesore: tcknika eshte ne sherbim te klimes. 

PROBLEME TE FORMIILIMIT TE TE1VIES 

- Nje formulimi gjere 

Pyetja fillestare ose problemi i pare qe shtrohet ne situaten e bisedes jo direktive do te qe: 
Une nuk dua ta drejtoj klientin, ta kanalizoj ate, por une megjithate' kam nje teme per te 
formuluar, nje pyetje per te ngritur, nje kerkese. Pergjigjja teknike eshte e thjeshte, kush do te 
lejoje te perpiqet te limitoje ne maksimum rrezikun e induktimit: 

Ne nje bisede jo direktive, tema do te jete gjithnje e formuluar ne menyre te gjere, ne menyren 
me" t& vagullt te mundshme, me te pergjithshme te mundshme. 

Shembull: studimi i motivimit mbi konsumuesit e duhanit duke u nisur nga bisedat jo direktive. 
Tema psh mund te paraqitej si "A mund te me flisni per paketat Slims?", teme kjo shume e 
ngushte" dhe induktuese. Formulimi jo direktiv me i mire adaptuar do te ishte "A mund te me 
flisni per duhanin?". Teme kjo shume e gjere dhe e vaguilt, por qe mund te hase nje veshtiresi te 
dyte. 

- Nevojshmerine e refuzimit te nje limitimi ose nje prepizim te temes - kerkese e paevitueshme 
e nje te intervistuari qe perballet me nje teme shume te gjere: "Per 9fare me saktesisht doni qe 
t'ju flas?" Nje pergjigje e te intervistuarit ndaj kesaj pyctjeje do te kishte nje induktim, nje 
kanalizim te dukshem. Atehere, cfare zgjidhjeje te adaptojme? Do te perdorim nje perpjekje 
tjeter: do te riformuojme. 

E thene ndryshe, "Une do t'ju kerkoja te me flisnit per duhanin dhc ju me thoni sc kjo 
kerkese eshte shume e gjere, do te donit gjithashtu ta pre^izoja edhe me pyetjen time", ja nje 
riformulim. Une bej nje riformulim te asaj qe tjetri thote, riformuloj ate qe tjetri ndjen. 

Dhe ai vazhdon: "Duhani, mund te jene pipat, cigaret". 

Po e riformuloj ende, " Po, duhani mund te jene cigaret, pipa. . .". 

Pra me riformulime progresive, ne mund te arrijme te jete tjetri, ai qe te marrS ne ngarkim 
pergjigjen e pyetjes qe i drejtohet, qe ai t'i pergjigjet asaj ashtu sic e kuptoil, ne funksion te asaj 
qe ai mendon, te menyres se tij se si e sheh pyetjen, se si do ta strukturoje temen. 

TIPET E NDRYSHME TE NOERHYRJES 

A. PERSEUrrJA OSE PASQYRIMl I THJESHTE 

Nderhyrja e pare" - dhe ne do ta shohim qe ka pak te tilla ne biseden jo direktive - eshte 
nderhyrja e perseritjes. Ajo konsiston plotesisht ne dergimin tjetrit te asaj qe ai do te shprehe, te 
perserise ate ne nje fare menyre. Eshte pasqyrim i thjeshte. Kjo nderhyrje ka per qcllim te 
manifestoje degjimin, ta riqenderzoje tjetrin mbi diskutimin e vet, ta coje ate te pyetja, te 
pergjigjja. 
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Nderhyrjet e pasqyrimit te thjeshte perhejne nje lloj pikezimi ne bisede, sepse ajo gje 
lejon tjetrin tc marre fry me dhe tc kete kohen e tij. Kelo nderhyrje nuk jane nderhyrje te te medha 
te bisedes jo direktive. Nese nderhyrja e pasqyrimit tc thjeshte eshte' intercsante, ajo duhct te 
perdoret me rnencuri ne te gjitha rastet dhe asnjchere sistematikisht. 

Ne fakt, perdorimi i pasqyrimit te thjeshte, i perseritjes sistematike, ne te gjitha rastet 
perben nje degradim te klimes se mardhenies, nje degradim te lidhur me perceptmin e nje 
manipulimi. Mekanizmi eshte i thjeshte: pcrsoni thote dicka, dhe ju i dergoni atij ate qe ai do te 
thote. Hera e pare\ nuk ka problem, dhe ju vazhdoni. Hera e dyte edhe mund te jete ne rregull. 
Hera e trete qe ju perseritni, kjo gje do te shtroje pyetje. Hera e katert do te perbeje problem. Kjo 
nderhyrje nuk duhet te perdoret sistematikisht jashte mases se duhur dhe bie keshtu ne 
kontradikte me ndertimin e klimes se favorshme. 

B. RIFORMULIMI I NDJENJRS 

Nderhyrja e riformulimit te ndjenjes eshte nderhyrje e madhe e bisedes jo direktive por 
gjithashtu me e veshtira per t'u realizuar. Ajo do te konsistoje ne rimarrjen e asaj qe tjetri do te 
thote duke i shtuar ndjenjen qe shoqeron ate qe thuhet. Ne shprehim ate qe" eshte thene dhe 
nenkuptuar. 

Nje shembuli perseritjeje ndjenje : marrim shembullim e duhanit; tjetri na tha : "Ju me pyetet 
nese mund t'ju flisja per duhanin, a mund te me thoni me precizisht per 9 fare doni qe t'ju Has?" 

Nje nderhyrje perseritjeje do te konsistonte ne perseritjen e fjale per fjalshme te asaj qe 
tjetri ka thene. Per riformulimin e ndjenjes, do te bejme te njejten gje, por do te shtojme ndjenjen 
qe tjetri shpreh ne te njejten kohe kur ai thote kete gje, dmth ate qe: ai ndihet paksa i humbur, qe 
nuk para di se ku te shkoje ose se cfare te thote. 

"Une ju pata shtruar nje pyetje, ju kerkova te me flisnit per duhanin, eshte nje teme shume e 
gjere, e shoh qe jeni paksa si i pa qarte, dhe nuk dini se nga fia fiiioni dhe me kerkoni qe une 
t'jua pre^izoj edhe me kerkesen time." 

line po perseris ate qe ai tha dhe shtoj ndjenjen qe ai prezanlon ne ate qe po thote. Eshte e 
qarte se ky tip nderhyrjeje eshte nje nderhyrje e veshtire per t'ia bere tjetrit, sepse rreziku me i 
madh eshte interpretimi. Por perseritja e riformulimit te ndjenjes duhet te synoje riformulimin e 
ndjenjes prezente pa e vendosur mbi nje intepretim. Kjo nderhyrje supozon pra nga ana e atij qe 
drejton biseden, nje disponibililct dhe nje degjim eilcsor shume" te rendesishem. Ajo supozon ate 
qe Rogers e quajti empali. Riformulimi i ndjenjes supozon dhe mbeshtetet mbi empatine. 

Duke pasur parasysh kete gjendje shpirterore dhe objektivat e saj, nderhyrjet e 
riformulimit duhet t'i pergjigjen dtsa rregullave te thjeshta: 

riformulimi duhet te jete i qenderzuar te personi i klientit, jo mbi temen e bisedes 
- duhet gjithnje te riformuojme ndjenjat dhe jo vetem faktet 

riformulimet duhet te formulohet ne menyre te pranueshme, dmth ne nje forme ne te eilen 
klienti njeh ate qe do te thote dhe jo vetem ne formen intelektuaie, interpretuese ose te en'et. 

Kjo nderhyrje e riformulimit te ndjenjes eshte nderhyrja me e madhe e bisedes jo 
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direktive, sepse ajo eshte mjcti me i mire per te cuar ne shprehjcn dhe verhalizimin e ndjenjave 
dhe motiveve te fshehura. 

Mekanizmi i kesaj thellesie permes rifbrmulimit mund te ilustrohet permes nje skeme te 
thjeshte: asaj te ajsbergut. 

Ne e dime qe pjesa mbi uje e ajsbergut eshte pjesa e dukshme dhe kjo eshte e pranueshme 
per vete faktin se ne e dime qe me poshte saj ka nje mase" me te rendesishme, qe nuk eshte e 
dukshme. 

Njelloj, shprehja e nje individi perbehet nga ekspliciteti dhe impliciteti i tij. Biseda e nje 
individi eshte nje seri verbalizimesh eksphcite. Nderhyrja e perseritjes merr parasysh ekspliciten, 
ate qe tjetri thote. 

^fare eshte nje nderhyrjc riformulimi te" ndjenjave? Eshte nje perseritje - dmth nje 
rimarrje e asa qe tjetri ka thone - te ciles une i shtoj edhe implicitetin e menjehershem prezent ne 
situate. Duke riformuluar eksplicitetin dhe implicitetin dhe duke perdorur sistematikisht keto tipe 
nderhyrjesh, ne do te bejme te mundur gradualisht daljen ne mcnyre eksplicite te asaj qe eshte me 
e rendesishme, te implicites. 



C. MBESHTETJA EMPATIKE 

Jane gjithe nderhyrjet verbalc dhe jo verbaie qe percaktohen ne bisede dhe qe 
manifestojne prezencen e vemendshme te intervistuesit. 

Ajo korrespondon me gjithe reagimet spontane kur zhvillohet nje qendrim degjimi 
kundrejt partnerit; jane gjithe zhurmat, onomatopete qe shfaqin prezencen. 

Ato i korrespondojne nderhyijeve jo verbaie: manifestohen permes mimikes, gjesteve ose 
qendrimeve trupore. 

Ato jane' edhe gjate gjithe fazes se bisedes si perforcuese pozitive per shprehjet e tjetrit. 
Domethenia e pergjitshme e gjithe ketyre nderhyrjeve eshte: "Une po perpiqem te kuptoj, 
por paju gjykuar", "Une jam kctu dhe po ju degjoj'\ 

Nderhyrjet e mbeshtetjes empatike - jo verbaie, ose paraverbale deshmojnc per arritjen e nje 
komunikimi qe qendron mbi domethenien qe rezulton nga perdorimi i trupit, pozicioni trupor i 
intervistuesit dhe tipi i veshtrimit drejtuar tjetrit. 



Verbalimi i intervistuesit 



Biseda 



n ae 



EKSPLICITETI 



intervistuesit 

Perseritja 




riformulimi 

■6s 



IMPLICITETI 
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Figwa I. Mekanizmat e veprimit te riformuHmit te ndjenjes 
D. NDERHYRJA SINTEZE 

sin^is^^t;:^™ 1 teresise se asai qs sshte prodhurar nga 1 inte ~ ri - 

- funksioni i kontrollit: 

gabimi° jn " ^ interViStUarin * verifik °j e ate 4* ai k * kuptuar dhe tjetrin ta korrigjosh ne rast 

- funksioni i kthimit. 

SSteh^S 1 ^ ^ f T UlUar tjetrit tWsinfi e Pikave ^ ai ka sh P feh ^ ^ i Icjon atij te 

SS5 n! nr JCren PrCJ ^^f ' P " r * dkU ai ka f0lur me dhc P* «5 cilat a, ka ende per te 
tnene. Ne pra i japm atij sensht mundesine per Vu shprehur. 

- funksioni iperseritjes: 

LTparasvvelr 1 ™ llh f m &hte "dergjegjesimi per cka eshte harruar: pikerisht kur ne 
kemi para syve ate qe kem. thene me pare, atehere harresat apo mungesat shfaqen edhe me te 

S^S? • Sint6Ze janeshumS theraelOTe - I aithe takimi ose biseda duhet te mbaroje me rye 
sinteze-qeiejonnisjenenjgtemetjetgr. 



HESHTJA NE BISEDE 

te ndrvshmttl'r^ ? v'"' komunikim - At0 ^ ^ jene te natyrave krejtesisht 

ndryshme. Ne do te shoh.m dy tipe heshtjesh: heshtjen te zbrazet (boshe) dhc heshtjen e plote. 

nderSSi^ T.^J kwres <™ d <>" cdhc "derprerjes se te shprehurit to tjetrit dhe 

LshTe oTduhe 'hh f Bl ; hCt f,alfi h6ShtJe tC VCrtete - Dhe Sshte Pikerisht ne 

hesljje qt duhet te ndodhin edhe nformulimet dhe nderhyrjet e intervistuesit 

tietri ™ k Ak/^-lf nje , h ! eShtJe C nCme - Aj ° S korre spondon nje nderpreje te te shprehurit, 
c P or t e I r i VaZ ^ 0 " ^ * ^shem, dmth nje aktivitet. For ne heshtjen 

c plorc tjetn eshte aktiv. A, reflekton, mendon, kerkon. ileshtjet e plota jane mjete te 

SESTET P& amti " Vf blSCde 16 m,re ' At ° Ja " e «""*L. er tXui 
.mpheitefn^ Keto menyra te reflektuari, kerkmri marrin kohe... Heshtjet e plota jane te 

nevojshme dhe te pazevendesueshme dhe ne asnje rast nuk duhen nderprere E gjithe nde h " rja 

mtervrstuestt ne nje heshtje te plote eshe e barabarte me nje ndenPrerjeTjale Kjo rifpeHetoh t s 

nje^res,v,tet ose st nje' shprehje pakuptueshmene. N6 « ny ZJ t p S0J a efhf „F ht ' 
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Heshtjet e plota ciuhet te jene sistematikc dhe te respektueshme dhe shpesh permes respektit dhe 
cilesise se tyre arrihct edhe cilcsia e bisedes. 

Ne biseden jo direklive - si ne te gjitha situatat e degjimit tc thelle ~, eshte e 
domosdoshme te qenit e/i afte per te pranuar heshtjen e tjetrit. Detyrim i veshtire per 
intervistuesin. Per vete faktin se heshtja eshte gjcnerator i ankthit ne nje situate ku qehimi eshte 
qe tjetri te flase. Por edhe ne heshtje pergatiten edhe komunikimet me autentike. 

Lidhur me dallimin e heshtjes se zbrazet dhe asaj te plote, kjo gje eshte nje problem i 
thjeshte. Sepse nje heshtje, ashtu si edhe fjala, degjohet. Dhe ne nese e degjojrne heshtjen e 
tjetrit, nese e vezhgojme' ate, tjetri dergon - gjithnje - teresine e sinjaleve dhe te" treguesve jo 
verbale qe na lejojne lehtesisht te reflektimin ose pritjen e nderhyrjes tuaj. 

APLIKIMET E BISEDES J O DIREKTIVE 
TERAPIA 

E realizuar permes nje serie bisedash, qendrimi jo direktiv i terapistit c lejon klientin te 
pranoje progresivisht vetveten si ai eshte. Duke mos u ndjere i kercenuar, ai behet i afte te 
kuptoje vetveten. Kjo kuptueshmeri duke qene etapa e pare, do ta coje ate ne zgjidhjen e 
problemeve te tij, fale nje riorganizimi te pershtatshem te personalitetit te tij. Paralelisht me kete 
do te formohet nje transformim ne menyren, ne te cilen krijohen mardhcniet me tc tjeret: 
fillimisht me terapistin, me pas me te tjeret. Terapia rogeriane mbeshtetet "thelbesisht mbi nje 
komunikim te mire me brendesine e njeriut dhe mes njerezve". 

PSIKOLOGJIA KOMERCIALE 

Eshte nje nga mjetet bazc te studimit te motivacionit, pra te perpjekjeve te marketingut, 
por gjithashtu te aksioneve te propaganduara ose bindese. Ajo ka si qellim t'i referohet 
mardhenieve te thella qe nje individ ka me nje objekt, nje produkt, nje ide. 

NJOHJA E OPINIONIT TE PUBIJKUT 

Biseda jo direktive eshte mjeti i domosdoshem per ndertimin e pyetjeve te vlefshme. 
Pyetjet perdoren ne iazen themelore te zhvillimit te mjetit: ate te paraanketes. Do t'i rikthehemi 
me vone kesaj ceshtjeje. 

2. BISEDA E DREJTUAR 

Eshte biseda e drejtuar ~ ose biseda gjysem e drejtuar - qe eshte me e perdorur ne terren, dhe 
kjo per nje arsye te thjeshte, qe ne biseden jo direktive ne thame qe vendosim si parime dhe 
pranojme faktin qe tjetri te mos shprehet. Ne shumieen e anketave ne kemi nevoje per 



83 



Komuiiikimi dhe proceset e tij 

Arte mis i Shell u 

SZtd- P t ShUme T- '? ndl7ShmC ' " Uk duhCt 16 P e, ' d0rim »' e metode te vetmc - 
tS dial lit l! T - qe J0,e ljetrit 46 Shp, ' chct thcll6siht P° r 1° P Cr mbi temal per 

toto r dheTn r V h J H- PCr 0r, ™ Ci0n - P6r 16 ,TCgulluar ketC mal ^ sl Sshtg edhe biseda e 

e para L 5 fe. ^ kj ° ShUme * ^ bashk ^ ™ bisedfin jo direktive, me dallimin qg 

1) Zhvillimi i nje' drejtimi per biseden 

Fillimisht ne bisede ndertohet nje liste e rregullt temash per tg cilat do te pvetet i intervistuari 
5Sm £ e e^. ^ ^ &nkS1 ° n tS ° bjektiVaVe B a " keteS > 

2) Nisja e bisedes 

Intervismesi do te realizojg fillimisht nje bisede jo direktive me nje forrauHm te K jere dhe te 

3) Prezantimi i drejtimi t 

Faza direktive. Per aq kohe sa shprehja ne ftzen jo direktive duket se eshte mbaruar mtervistuesi 

sir pare te drtytimit qe nuk 1 ashte kii - tit ' ^ ^ nieisjss 

4) Rikthimi ne qendrimin direktiv 

Zbulimi i kesaj tome te re do te xhvillohet ne aspcktin jo direktiv: rifonnulimi, sinteza, ctj. 

5) Prezantimi direktiv i nje teme te re pas zbulimit jo direktiv 

SSI? SSfvT a 6 ^ 6 drCitimit ^ PreMnt0het - ' the » e — *e nja 

Shohim pra, qg biscda c drejtuar eshtg nje bisede jo direktive e nercaktuar no, 

KSSf^S" 1 mbi *; ilat kl r do ts flase dhe tg ci,at ai ™ k > S^r 

kjo teKniKe ka si qelltm te marrc perfitimc mbi klientin 

Por paradoksalisht mund te themi se ekzistenca e nje drejtimi nuk e lehtgsohn tipin e bisedes 
per und.mrsht edhe me e veshtire se biseda jo direktive. Sepse ekzistenea n fdrei^mi te 
njohur nga mterv.stuesi - rrezikon tg frenoje ose shqetesoje mjaftueshem tipin S dhe f 
? je temat e propozuara drej, te pandergjegjshmes. Dhe keshtu intervistuesi haS£e 
d!T ti " e , b,Sed r Ve ^ ,reS " ie C ^P^merise, veshtiresme e riformulimit psh - te j^onmit t 

J EKS W° eme ? VCta ^ SltUate ' Pra dl ' ejtlmi " 1Und " ^ «he!limt 

Megjithe keto, b.seda e drejtuar nuk mbetet pas, por perdoret si nje mjet baze per 



3. BISEDA E FOKALIZUAR (OSE E PERQENDRUAR) 
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Ajo eshte' krijuar nga Morton per to studiuar fenomenct c bundjes se mascs: duke njohur 
psh efektet c nje fushate clektorale ose propaganden e here ne publik. 

Parimi i saj eshte "te zbuloje reagimet e subjektit ndaj nje situate qc ai e ka jetuar" 
(Maisonneuve). 
Teknika: 

1) te gjitha subjektet qe do te intervistohen kane perjetuar nje" situate te njejte konkrete ose 
eksperimentale (psh, kane pare nje film). 

2) Intervista, me pak direktive, na con nje reagime subjektive ndaj situates se jetuar (psh, cfare 
pershtypjesh ju la fdmi?). 

3) Nje analize e situates konkrete te jetuar eshte realizuar, duke perkufizuar karakteristikat 
paresore te kesaj situate. Reagimet ndaj ketyre karakteristikave duhet te studiohen. Analiza e 
situates furnizon nje "drejtim" te bisedes. 

4) Pyetje te mundshme 

ApHkimet e mundshme: 

1) Propaganda: studimi i reagimeve ndaj mesazheve te propozuara, kontrolli i impaktit te tyre 
mbi publikun. 

2) Vendosje e elementeve te ve9ante te ndikimit: efektet e tipit te argument! mit ose te tipit te 
prezantimit 

3) Psikologjia eksperimentale. Na lejon interpretimin e sjelljeve ne disa siiuata permes 
analiztmit te qendrimeve dhe ndjenjave te perjetuara. 



4. PYETJET 

Eshte forma me e perkryer e bisedes direktive: gjithshka eshte e parashikuar me pare: 
temat e vendosura, formulimet e pyetjeve, rrcgulli i pyetjeve dhe shume shpesh te njcjtat 
modalitete pergjigjesh. Pjesa fdiestare e anketuesit eshte e pavlefshme; gjithshka mund te thuhet 
me pak fjale. Ne te kundert me teknikat e meparshme, ketu mjeti eshte themelor. Eshte cilesia e 
mjetit qe do te percaktoje vleren e rezultateve to marra. Dhe ndertimi i nje pyetesort nuk eshte i 
lehte, dhe as i realizueshem nga nje jo-specialist. 

Zhvillimi i nje pyetesori duhet t'i nenshtrohet rregullave metodologjike strikte. Cilesia e nje 
pyetesori do te jete drejtpersedrejti e percaktuar nga respektimi i rregullave ne fazen themelore: 
ate te pergatitjes. 

ROLI THEMELOR I PARA- AN K EXES 

Ajo mbeshtetet mbi realizimin e nje serie bisedash, jo direktive dhe te drejtuara. Ajo 
realizohet prane nje kampioni, ne te citin figuron cdo tip personi karakteristik i popullates qe 
studiohet. Keto biseda do te iuajne nje rol tc rendesishem. Jane keto qe do te" lejojne percaktimm 
e perberesve te pyetesorit: temat, formulimet, radhitjen e pyetjeve. Mbi keto biseda do te 
vendosen tre tipe analizash permbajtjeje. 
Nje analize tematike: 

Ajo ka si qellim njohjen e tipit te temave te vendosura per popullaten dhe lejon krijimm e nje 
liste temash per pyetesorin: jane temat e paraanketes qe percaktojne temat e pyetesorit. 
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- Nje analize strukturore: 

Ajo konsiston ne venien ne dukje te existences se nje rregulli logjik te shprehjes sc populates 
per temen e vendosur. Eshte rregulli i temave spontanisht te vendosura ne hiseden paraanketucse 
qe percakton rregullin e temave ne pyetesor. 

- Nje analize semantike: 

Ajo ka si qellim te nxjerre gjuhen e perdorur nga popullata. Eshte kjo ejuhe qe do te perbeje 
frazeologime e perdorur ne pyetesorin dhe te percaktoje fjalet e perdorura ne formulimin e 
pyetjeve. 

Paraanketa perfundon ora zhvillimin e nje mjeti qe ngjan shume me menyren e shprehjes 
popullore: eshte parapyetesori. 



KONTROLLI I PARA-PYETESORIT 

Ky version i pare i mjetit duhet te testohet mbi nje kampion te caktuar. Qellimi i ketij 
kontrolli eshte te reduktoje gabimet e ndertimit dhe te limitoje efektet negative te pyetesorit qe 
kane dale ne dukje. Veprimet paresore do te na cojnc mbi pikat pasuese: 

- kontrolli i efekteve te nje formulimi te keq: pakuptueshmeri, ambiguitet termash polisemi 
prezenca e rjale've "shokante", etj. 

- kontrolli i struktures se brendshme te pyetesorit: efekti i radhes, efekti halo, pyetie 
ndikuese... J 

- kontrolli i dinamikes folese: gjatesia e pyetesorit, kohezgjatja... 

Keto kontrolle te ndryshme na lejojnc te zhvlliojme pyetesorin perfundimtar. 



PYETESOR! PERFUNDIMTAR 

Ai duhet t'i bindet nje numri te caktuar rregullash, i pari eshte te ishte ai i adaptimit te tii 
ndaj popullesise. 

Per me" teper, termat e perdorur duhet te jene te thjeshtc dhe njohur: te thjeshte, dmth te 
kuplueshem dhe te njohur pra te panevojshem per t'iu nenshtruar asnjelloj interpretimi Eshte e 
qarte se, nese nje term mund te kete disa nenkuptime, nuk dime se si i eshte pemjiejur pyeties 
mdividi. Duhet pra nje gjuhe pa ambiguitete. 

Pyetjet duhet te jene te shkurtra, dhe ne te gjitha rastet te mos i kalojne te 18 apo 20 fjalet 
Nje faze e pare e plotesimit te pyetesorit ka te beje me nxemjen e individeve qe do te plotesojne 
pyetesorin, gje qe t'iu sherbeje individeve te hyjne me ne brendesi te pyetjeve Ne kete faze te 
pare ne do te vendosim pyetje te thjeshta dhe implikuese. Pyetjet delikate ose dyshuese mund te 
nxisin bllokime dhe per kete arsye do te perdoren ne fund te pyetesorit. Pse ne fund^ Nga nigra 
ane, sepse eshte momenti kur tjetri shprehet me shume dhe kur ai eshte ne nje dinamike te 
shprehun dhe nga ana tjeter, ka nje bliokim ne pyetjen e fundit ose te parafundit. Do te leme ne 
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pyetesor edhe ato qe ne i quajmc "hapesira pushimi". Jane disa pyetje te lehta, qe na lcjojne te 
marrim fryme\ Eshte nje dinamike e tere komunikimi qe duhet te parashikohet, ne masen qe duke 
u nisur nga momenti kur pyetesori eshte plotesuar, ai nuk mund te ndryshohet me dhe qe te gjithe 
te anketuarit duhet te kene plotesuar ne menyre strikte gjithc pyetjet, parim ky unik i 
funksionimit. 

Se fundi, ne mund te parashikojme kontrolle te autenticitetit te pergjigjeve. Kontrolli 
behet permes atyre qe ne i qmjmc forma patalele: do te gjejme ne" momente te ndryshme gjate 
bisedes, te njejtat pyetje te paraqitura nen nje forme tjeter duke na dhene mundesine keshtu te 
llogarisim edhe autenticitetin (vertetesine) e pergjigjeve. 

TIPET E NDRYSHME TE PYETJEVE TE PERDORSHME 



Pyetjet e mbyllura 

Tipi i pergjigjeve eshte fiks (po/jo; e di/nuk c dt). Ato perdoren per te marre 
karakteristikat objektive, per te njohur sjelijet dhe opinionet. 

Pyetjet e paraformuara 

Behet fjale per pyetje me zgjedhje te shumefishte: nje takem per^igjesh te mundshme i 
ofrohet te intervistuarit. Ashtu si pyetjet e mbyllura, edhe keto kane nje fere pershkrimi te 
sjeiljeve ose opinioncve. Nga ana tjeter ato prezantojne nje rrezik, ate te sugjerimit te nje 
pergjigjeje duke e paraqitur si alternative. "Eshte e vertete thote i intervistuari, nuk e kisha 
menduar por zgjodha kete pergjigje!" 

Shkailet e qendrimit 

Ato konsistojne ne propozimin e nje serie sjelljesh ose opinionesh per to cilat kemi 
kontroll dhe qe levizin ne nje aks/bosht qe tregon qendrimin. Shembulli me i njohur eshte ai 
shkalles se distanees sociaie lidhur me racizmin, propozuar nga Bogardus (1925), duke na lejuar 
t'i vendosim te intervistuarit ne boshtin jo raeist/racist: 

Do ta pranonit ju qe nje Zezak te ishte: 

- i aferrni juaj permes nje lidhjeje martcsore ne fisin tuaj, 

- miku juaj, 

- koiegu juaj i punes, 

- qytetar i vendit tuaj, 

- turist i qytetit tuaj, 

- i ndaluar te vizitonte vendin tuaj 



Pyetjet e hapura 
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Ato i lejojnc te intcrvisluarit Hrine per fu pergjigjur si te doje. Pa rezerva te mund te 
formuioie nje mendim si ai do; ne kete menyre* ulet ndjeshem rreziku i paragjykimevc, per nga 
ana tjeter duati shume' kohe te analizohen me kujdcs. 

Keto kater tipe pyetjesh jane baza e mjeteve te ofruara te pyetjeve me te perdorshme no 
pyetesore, por ekzistojne edhe shume variante, dhe shume rregulla te zgjedhjes se pyetjeve, te 
modifikimit te formulimit te tyre, te nderprerjes te pyetjeve, etj. 

5. MARDHENIET MES SITUATES SE MBLEDHJES DHE TIPIT TE 
INFORMACIONIT TE MBLEDHUR 

Ne situaten e komunikimit nderindividual mund te kemi nje rregull te pergjitshem: 

Ekziston nje mardhenie mes struktures se situates te komunikimit dhe tipit te 
informacionit qe mblidhet. 

Me pre^izisht: 

- sa me shume te strukturohet situata e mbledhjes - sa me shume te jete" direktive - aq me shume 
informacionet e marra do te ltdhen me faktet dhe sjelljet; 

- sa mc pak situata te jete e strukturuar - aq me shume te perdorim nje mardhenie te qenderzuar te 
tjetri - drnth jo direktive, aq me shume informacionet e marra do te na eojne drejt ndjenjave dhe 
motiveve. 

Strukturimi i situates na jep pershkrimin, siperfaqesoren. Kurse mos-strukturimi 
provokon ekspliciten, te theile. Ky konstatim na lejon te shkojme nc perfundimin se nuk ekziston 
asnje metode mbledhjeje informacioni, situate per te komunikuar optimalisht. Ekziston per cdo 
qeliim nje metode dhe nje situate e pershtatshme. Nese une dua te di ate qe njerezit bejne, qe 
zoterojne, mjeti me i mire do te ishte pyetesori dhe direktiviteti eshte i nevojshem. Nese ne te 
kundert une" do te interesohesha per te ditur perse ai sillet keshtu ose mbron kete ide, mjeti me i 
mire do te ishte biseda jo direktive. 

D1SA TIPE PYETJESH: 

Pyetje te mhyllura: 

Ato rrezikojne te mar r in pergjigje te that a, pa u zhv Ulnar. 
T: "Jenidakart?" K. "Po.jo, ndoshta..." 

Pyetje te hapura: 

Ato sigurojne pergjigje me shpjeguese dhe te zhvilluara: 
T: "Pse?Si?" 

K: "Sepse une mendoj..., duke here kete gje qe... " 
Pyetje alternative: 

Ato japin nje zgjidhje, kjo zgjidhje eshte e drejtuar derisa ajo nuk propozon ve<;se dy mitndesi. 
Ky tip pyetjeje hyn ne sondazhei direktive. 
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T: "A preferoni te I erne lakim te henen apo te marten? 



Pyetje t e lidhura: 

Ato bejne te mundur pjesemanjcn e tjetrit. 

T: "Si do t'i pergjigjeshit ju rye pyetjeje te title?" 

Pyetje pasqyruese: 

tlfeL b Is h hZ MUJ ' Hjii gn ' Pl Al ° Shmmgin Per ® i8im - K '°f°'- m "umipulmi eshte shpesh e 
T: "Dhe ju vete, ju qfare mendoni? " 

Pyetjet jehone: 

Ato i kthejne njepjese te pyetjes atij qe ka here pyetjen. Ato funksionojne shume mire per tietrin 
qe ai te shprehet mbi pyetjen. J J 

T: "Besojse kjo gje eshte e pamundur" 
K: "E pamundur?" 

- Situatat e mbledhjes se informacionit shume te strukturuara jane te pgrshtatshme per 
mbledhjcn e infonnaciomt mbi sjelljen, faktet, opinionet. Ketyre situatave i korrespondojne aU 
qe ne i quajme anketa ^kosociologjike, karakteristikat themelore, te te cilave jane persliruese 
lejojne nje kuantifikim dhe te jene te ejera. "uuust, 



MARDHENIET MES 
INFORMACIONIT TE MBLEDHUR 



Sit uatu e 
mbledhjes se 
informacionit 


Shume e 
strukturuar 


Pjeserisht e 
strukturuar 

+ 


jo e strukturuar 


Tipi i 
informacionit te 
mbledhur 


Fakte 
sjeilje 
Opinione 




Ndjenja 
Motive 
PerfaqSsime 


Mjetet 


Pyetesori 


Pyetesorc me Biseda e 
pyetje te drejtuar 
hapura 


Biseda jo direktive 


Tipi i 
perpjektjes 


Anketa 
psikosociologjike 

Te gjera 
S as iore 
Pershkruese 




Studime 
psikosociologjike 

Intensive 
Cilesore 
Shpjcguese 
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- Situata e mbledhjes se informacionit te pastrukturuara sherben per te mbledhur 
informacionin e ndjenjave, motiveve. dhe perfaqesimevc. Kjo perdorel ne studimet 
psikosociologiikc dhe ajo eshte shpjeguese fale nje circjtimi cilesor dhe intensiv - te bazuar ne 
nje analize te pergjigjeve te te intervistuavve. 

- Mes dy poleve te teknikave ekstreme zene vend mjetet e strukturimit jo shume te forte: 
pyetesori me pyetje te hapura dhe pyetesori i drejtuar. 

Keshtu pra strukturimi i situates se komunikimit eshte nje element i rendesishem per tu 
marre" ne konsiderate, sepse ai i korrespondon tipeve te drejtimeve shurne te ndryshme te realitetit 
social. Analizimi i nje situate sociale, ciiado qofte ajo, vendos kete tension te dyfishte: te 
njohesh mekanizmat dhe proceset motivacionale qe drejtojne aktoret sociale, te dish si keto 
mekanizma rinisin ne teresine e popullates qe po studiohet. 
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Motivet per komunikim nderpersonal 

Komunikimi nderpersonal eshte i vlefshem per njerezit, sepse ai sherben per qellime te ndryshme 
te rendesishme. Sensi yne per veten realizohet permes ketij komunikimi; komunikimi qe ne 
perdorim na ben te mundur plotesimin e nevojave. 

Gjithesecili komunikon sipas nevojave te tij dhe gjendjes se humorit. Nese ne kerkojme te tjeret 
ne perpiqemi te plotesojme keto nevoja: kenaqesi, afeksion, perfshirjc, largira, relaksim, dhe 
kontroll. 



1. Kenaqesi 

Ne perfshihemi ne shume marredhenie komunikative thjesht per qejf. Ky lloj komunikimi eshte 
nje forme argetimi. Ne bejme thashetheme ne telefon me shoket tane; ulemi dhe diskutojme per 
tema te ndryshme arti, sporti, etj; pime kafe thjesht edhe per te hiseduar per gjera te kota 
shpeshhere; mbremjeve ne dalim me shoqerine per te kenaqur veten dhe per te takuar te tjeret. 

2. Afeksioni 

Kjo eshte ndjenja e lidhjes se ngrohte qe ne kemi me njerezit qe i vleresojme dhe kujdesemi. I 
shprehur verbahsht ose joverbalisht, afeksioni eshte i rendesishem per lumturine njerezore. 
Afeksioni tregon marredhenien speciale qe cly persona kane me nj-tj. 

3. Perfshirja 

Perfshirja - takimi me shume veta - eshte nje nga nevojat per te fuqishme njerezore. Ndoshta 
keni pasur eksperiencen e te qenit te perjashtuar, sidomos nese keni pasur nje velia me te madh 
qe eshte perpjekur gjithnje t'ju heqe qafe ju kur keni qenc iemije. Ju mund te perjashtoheni edhe 
ne momentet kur nuk dini te flisni gjuhen qe tjetri flet, permes mospranimit ne" nje grup qe do te 
donit, ose duke mos qene 21 dhe te dilni deri naten vone me shoqerine tuaj. 
Shume njerez kane eksperiencen e kundert te situates se mesiperme, ate te perfshirjes. Ata mund 
te hane me nje grup te caktuar ne nje kafe, mund te shkojne ne festa ne shtepite e nj-lj, te jene ne 
nje grup shoqeror te caktuar. Perkatesia eshte shume e rendesishme per sensin e mireqenies se 
dikujt. 

4. Largimi 

Ne perfshihemi ne komunikimin nderpersonal per te shmangur pune te ndryshme qe supozohet 
t'i bejme ne. Nje fome e re largimi eshte kompjuteri. Chat ne kompjuter, e-maili, internet i, jane 
shume forma popullore aktuale. Njerezit sot socializohen me shume me kompjuterin se me te 
tjeret humane. 
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5. Relaksimi 

Shpesh ne flasim mc te tjerct per t'u rclaksuar nga aktivitelei e dites. Uleni me koleget gjale dites 
dhe flisni per te qetesuar mend j en. 

6. Kontrolli 

Kontrolli eshte percaktuar si te qenet te afte te bejme zgjedhje. Kontrolli ne marredhenie 
shpeshhere nenkupton faktin qe te tjeret te bejne ate qe ju i thoni, psh i mbushni mendjen 
partnerit tuaj te blini makinen qe ju preferoni me shume. Per vete faktin se kontrolli ndaj te 
tjereve kerkon nje fare manipulimi, shpesh eshte pare si me pak i kenaqshmi nga sjelljet 
komunikative. 

Ne marredheniet e ngushta njerezit perpiqen te kontrollojne kontrollin e tyre sipas rrethanave. 
Kerkuesit kane treguar nga studimet se personat qe kane me shume kontroll mbi jetet e tyre jane" 
me te shendetshem menderisht dhe fizikisht. Studentet mesojne me mire nese mesueti i jep atyre 
me shume pavaresi. 



Te flasim me njeri-tjetrin 

Rolet, marredheniet dhe komunikimi 

Te gjitha marredheniet jane te qeverisura nga role qe pjesemarresil presin te luajne. Shpeshhere 
keto role jane shume ngushtesisht te percaktuara; here" te tjera jane me ileksibile. 
Rolet qe ne njohtm me mire jane ato me kulturalisht te percaktuara. Psh ne kemi pritshmeri te 
percaktuara per mesuesit, trajneret dhe puniHoret. Ne familje, prinderit vendosin per femijet e 
tyre kur do kthehen ne shtepi dhe rregulla te tjera te ngjashme me keto. 

Nderkohe qe rolet i largohcn berthames familjare drejt institucioneve, ato behen edhe me te 
pape'reaktuara. 

Rolet ne marredheniet intime jane ato mc te veshtirat. Psikologet kane pare martesat dhe kane 
vene re se martesat me te sukscsshme jane ato ku burri degjon parneret femra dhe nuk i pergjigjet 
me mbrojtje ankesave dhe kritikave te saj. Oeshira e ketyre burrave per te degjuar partneret e tyre 
tregon se ata kuptojne dhe respektojne nevojat e tyre. 

Do te shohim se suksesi me i madh ne luajtjen e nje roli do te varet pikerisht ne faktin se sa mire 
ti komunikon ne ate rol. 



Fillimi i nje bisede: arti i bisedave te vogla 

A jeni ndjere ndonjehere nervoz kur kens byre ne nje klase dhe pikerisht aty nuk njihni asnje 

person tjeter? Nese dikush ju fton ne nje party dhe ju nuk njihni asnje, a do shkonit? 

Ne shume situata sociale ju mund te ndiheni jorehat. Ju do t'i benit vetes pyetjen, nese do te 

mund te fillonit nje bisede te re me dike qe nuk e njihni. Kur njerezit nisin nje bisede me dike, 

ata po perfshihen ne biseda te vogla - biseda sociale rreth ceshtjeve te parendesishme qe i lejojne 

nje personi te mbaje nje kontakt me tjetrin pa here perkushtim te madh. 

D. Booher, nje konsulente komunikimi, ofron pikat e meposhtme per fillimin e nje bisede: 
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- Prezantoni veten ne nje menyre qe i jep te tjereve nje lloj rruge per t'ju pcrgjigjur juve ne 
kembim. Kjo menyre do t'i jeptc personit tjeter nje shans per te folur me ju. 
Jepini te tjereve nje menyre per te kujtuar emrin tuaj. 
Personalizoni pershendetjen tuaj. 

Booher shton se kur ju mbaroni per bisede, eshte mire qe ate ta beni ne menyren me te hirshme te 
mundur. 

Bisedat ne marredheniet promovuese ose shmangese 

Pas bisedave fillestare, ka njerez qe duan te njihen me mire. Njerezit perdorin rruge per te 
komunikuar nese duan qe nje marredhenie te vazhdoje ose nese duan qe kjo te perfundoje. Kjo 
menyre quhet vleresimi dhe kujdesja per kete person. Nese duam qe marredhenia te vazhoje 
mund te japim komplimentc per biseden c fundit, teknika e dytc. Nje teknike e trete eshte 
vetmbyllja - t'i thuash dikujt dicka qe nuk ia thua te tjereve. 

Nga ana tjeter mund te perdorim disa teknika te tjera nese duam te mbyliim nje marredhenie. 
Strategjia e mbajtjes se distances ose perjashtimit eshte sbume efikase. Strategjia e dyte eshte 
papergjigjshmeria. Se treti, kemi kondensimin "Idea jote nuk ka kuptim". 

E folura agresive: fjalet qe nuk duhct thene 

E folura agresive eshte ajo ku ne sulmojme nje person dhe vetkonceptin e tij me qeiiimin qe te 
shkaktojme nje dhimbje psikologjike. Kjo lloj e foSure perfshin fjale te tilla si ofendime. Kjo ka 
si efekt qe ta beje tjetrin te ndihet i papershtatshem, i sikletosur ose i zemeruar. Femijet qe vuajne 
nga ky lloj komunikimi dhe abuzimi emocional, ka shume te ngjare ta perdorin edhc me" vone me 
femijet e tyre. 

E folura e penduar: fjalet qe do te donit te mos t'i kishit thene 

Ndoshta keni thene ndonje"here dicka, per te cilen me vone jeni penduar. Mund te keni treguar nje 
sekret, keni ofenduar dike ose keni vene ne siklet personin tjeter. Shume i kane studiuar keto 
fjale dhe kane gjetur disa kategori. Me te zakonshmet ishin - te harruarit e emrit te tjetrit ose te 
pyeturit e gabuar - si eshte mamaja jote? Ajo ka vdekur! ! ! . 

Kategoria e dyte eshte suimi i drejtperdrejte - nje kritike e pergjithesuar per personin ose 
familjaret e tij. 

Kategoria e trete eshte ajo e nje grupi negativ reference, qe permban fyeije etnike ose racore. 
E katerta, perfshin kritiken direkte ose specifike. 

E pesta, perfshin thenien e sekreteve ose raportimin e gjerave te dhimbshme qe thone te tjeret. 
Miqesia e ngushte: e folura e rendSsishme 
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Ky eshte nje proces, ne te cilin nje' person i thote tjetrii dicka qe nuk do t'ia thoshle te gjithevc. 
Miqesia e ngushte" varet nga eksperiencat c kaluara te dikujt. Ju t besom atyrc njerezve qe ju 
parashikoni te jene besnikc" me ju. 

Procesi i miqesise se ngushte eshte i shfaqur ne dritaren e JOHARIT. (Leksioni 
feedbackut). 

Kjo marredhenie e ngushte eshte me shperhlyesja kur ajo na 9011 drejt nje intimiteti te vertete. 
Vetem marredheniet intime ju japin juve shansin te jeni vetvetja, te ndani se kush ju jeni me 
tjetrin. Ky lloj intimiteti mund te ekzistoje ne" marredheniet romantike dhe mes anetareve te 
familjes apo miqve shume te ngushte. Megjithate ka disa frikera qe shoqerojne njerezit te mos 
hapen me te tjeret. 



Frika nga ekspozimi i fajeve tona 

Miqesia e ngushte ne nje marredhenie mund te coje drejt nje komunikimi qe ju tregon se nuk jeni 
perfekt dhe po shfaqni gjera nga e kaluara juaj qe mund edhe te mos t'i thonit. Nese ju i tregoni 
tjetrit frikerat, ankthet dhe dobesite tuaja, atehere ka te ngjare qe ai nje elite do t'i perdori kunder 
jush. 



Frika qe partneri juaj mund te behet kritik me ju 

Duke i thene dikujt se ju jeni te dobet, ju hapni veten ndaj sulmit. Raportet burre - grua. 
Frika e te humburit te individualitetit 

Shume njerez ndjejne qe nese i zbulohen dikujt shume, ata do te humbin sensin c vetes, te 
privatesise dhe te individualitetit te tyre. 



Frika e te qenet i braktisur 

Shpesh nje partner mund te frikesohet se nese parneri di me shume per te, ai do ta braktisc ate. 
Kur duhet te ndodhe miqesia e ngushte? 

Ajo mund te ndodhe vetem ne marredheniet qe jane te rendesishme per ju. Nese ju i thoni dikujt 
qe sapo e njihni te fshehtat tuaja, ai ka shume mundesi te mos ndihet mire. Qe nje marredhenie e 
tille te funksionoje, te dyja anet duhet te punojne. Provoni ujin nje here e me pas hidhuni ne te. 
Se fundi, provoni dhe rishikom motivet tuaja per miqesi te ngushte. Pse doni qe tjetri te dije kete 
informaeion? A do ta perforcoje kjo gje marredhenien? 

KOMUNIKIMI FAMILJAR 

Familjet kane shume komunikim mes anetareve te saj. Ato diskutojne probleme me nj-tj, ne fund 
te dites komunikojne per problemet e dites dhe keshlu ndihen me prane nj-tj. Familja perbehet 
prej dy ose me shume individesh qe jane se bashku si rezultat i gjenetikes, biologjikes dhe/ose 
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sociales. "Ojithe komunikimi ne nje familjc eshte transaksional; anetaret e nje famiijeje 
komunikojne ne menyre te vazhdueshme bistort te' caktuara dhe planet per te ardhmcn. Modeli 
transaksional mund te jete shume kompleks, pasi edo anetar i familjes ka nje marredhenie te 
vecante me edo anetar tjeter te familjcs, dhe edo marredhenie ndikon famifjen si te plote. 

Teorite sistemike te familjes theksojne se nje familje eshte "nje plotesi dinamike e perbere nga 
ndermarredhenie te vazhdueshme, por qe kane rregulla te caktuara", 

Familja e tere eshte me e madhe se shuma e pjeseve te saj 

Megjithese mund te shihni edo anetar te familjes si individ, ata mund te kuptohen me mire si 
anetare te te plotes, te te teres. 

Nje ndryshim te nje anetar i familjes ndikon te tere familjen 

Ardhja e nje anetari te ri ne familje ndikon gjithe" marredheniet mes anetareve te vjeter ne te. 
Anetaret e nje famiijeje priren te bejne te mundur ruajtjen e ekuilibrit mes anetareve ne rastin e 
nje konflikti. 

Sjellja eshte me zbuluese se fjalet 

fnformacion me te rendesishem per komunikimin mes anetareve te nje famiijeje te japin sjelljet e 
tyre me shume sesa vete fjalet. 

Anetaret e familjes i konformohen rregullave 

Familjet kane rregulla mbi faktin se si anetare te caktar duhct te sillen dhe te aderveprojne. 
Kushdo qe" jeton ne nje familje duhet t 'i bindet atyre. Disa rregulla njihen edhe pse askush nuk i 
ka cituar ato asnjehere. 

INTIMITET1 NE QFT DHE FAMILJE 

Per te kuptuar se si funksionon nje familje duhet pare si funksionon intimiteti ne cift. Intimiteti 
percaktohet nga keto karakteristika. 

Spontaniteti 

Ky eshte nje faktor kyc - ai eshte aftesia per te qene vetvetja, per te treguar anet e mira dhe te 
keqija. Ne nje marredhenie, ju nuk duhet te luani nje rol, ne te cilin ndiheni keq. 

Miqesia e ngushte 

Te jesh vetvetja, kerkon qe ju dhe partneri juaj te keni aftesine per t'iu hapur nj-tj dhe per te 
pritur qe kjo do te jape nje klime te ngrohte dhe empatike. 

Motivimi 

Intimiteti nuk mund te funksionoje nese te dy anetaret e tij te mos e duan ate. Intimitet 
nenkupton deshire per te degjuar pikepamjet e partnerit, per te ndare sukseset dhe dcshtimet dhe 
per t'u bashkuar me tjetrin kunder botes nese ajo eshte e keqe. 
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Ndervaresia 

Nje cift konsiderohet i ndervarur nese ata ndajnc aktivhete bashke dhe kane nje impakt mbi nj-tj. 
Ndarja e ndjenjave, ngrenia c vaktcve bashke, shctitja, scksualiteti jane disa aktivitete te 
perbashketa. 

Tensioni dhe balanca 

Qifti ne nje marredhenie duhet te punoje se bashku kunder tensioneve dhe balancimeve. Tensioni 
me i madh ne nje cift vjen nga deshira per pavaresi dhe nga ajo per ndervaresi. 

Komunikimi i intimitetit 

Partneret e tregojne intimitetin e tyre permes komunikimit joverbal te tilla si te qendruarit se 
bashku prane, te prekurit dhe shkemhimi i veshtrimeve. 

Ciftet e shprehin intimitetin e tyre edhe verbalisht. Kjo shprehet permes fjalorit te vecante qe" ato 
perdorin, fjaleve perkedhelese, emrave te vecante, shakave, etj . 
Miqesia e ngushte ne nje 91ft eshte shume e rendesishme. 



KOMUNIKIMI MES FEMIJEVE DUE PRINDERVE 

Qindra studime kane treguar se menyra si prinderit konumikojne me femijet e tyre - ndeshkimi i 
ashper, empatia, indiferenca, ngrohtesia - do te ndikoje jetet e femijeve me vone ne jete. Me 
shume studime jane here mbi komunikimin nene-fcmije se me baballaret. Zakonisht nenat i 
dergojne femijeve te tyre mesazhe mbrojtese dhe mbeshtetesc. Mesazhet mbeshtetese bejne qe 
nje femije te ndihet i qete dhe i sigurt ne marredhenien familjare. Kjo perfshin vieresimin, 
lavderimin, sigurine dhe kompeteneen. Femijet qe marrin keto mesazhe, ka me pak te ngjare te 
veprojne dhunshem dhe konformohen me" shume me ate qe nenat u thone. 

Mesazhet kontrolluese jane ato urdheruese. Keto kane nje efekt negativ te femijet . dhe rritm 
probabilitetin e sjeUjes agrcsive te femijeve dhe uiin njekohesisht vetvleresimin, krijimtarine dhe 
arritjet akademike. 

Nenat kane dy stile pergjigjesh ndaj sjeiljeve te papershtatshme. Nje sti! eshte ai rcaktiv, ne te 
cilin nena ndeshkon femijen. Stili tjeter eshte ai proaktiv, ku nena parashikon sjelljen e 
pakenaqshme dhe petpiqet'te shmange femijen prej saj. Psh ne restorant nenat reaktive i bertasin 
femijeve qe nuk rrine mire, nenat proaktive marrin me vete lodra dhe rcvista qe fcmija te mos 
merzitet dhe sillet keq me pas. 

Komunikimi mes babaitareve dhe femijeve eshte pak i studiuar, pasi mendohet se ata kane pak 
kohe te merrcn me edukimin e femijeve te tyre. Mendohet nga studimet se adoleshentet vajza 
komunikojne me shume me nenat e tyre, pasi i shohin ato si me te interesuara, me te kuptueshme 
dhe me te negocueshme ne problemet c tyre. Baballaret shihen si me autoritare, me gjykucs dhe 
me me pak deshire per VI degjuar problemet e tyre. 



CILESIA E KOMUNIKIMIT NE NJE FAMILJE 
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Studimet kane gjetur se katcr faklorc cojne drejt nje' komunikimi te mire mes aoctarevc te 
families. 

1. Te qenit te hapur eshte aftesia per te shprehur ndjenjat ne familje, Jo veiem qe temijct duhet 
dhe mund te thone ne familje cfare ndjejne, por edhe prinderit duhet te bejne te njejten gje 
deri ne piken qe te mos i ngarkojne ata me barrat e te rriturve. 

2. Konfirmimi lidhet me faktin qe anetaret e nje familjeje duhet te jene te afte te jene vetja 
brenda struktures familjare. Kjo nuk nenkupton se ato duhet te jene gjithnje dakort; por qe ato 
duhet te duhen gjithnje. Nje femije qe nuk eshte vetvetja ne shtepi (pasi ka friken e 
ndeshkimit), do te" kete probleme me tej ne jete. 

3. Rregulla per nderveprim. Te gjitha familjet kane rregulla qe duhet t'i respektojne. 

4. Pershtatja nenkupton faktin qe prinderit dhe femijet kane nevoje te pershtatin komunikimin e 
tyre sipas situates. 

VLERESIMI DHE PERMIRESIMI I MARREDIIENIEVE 
ELEMENTE THELBESORE TE MARREDHENIEVE TE MIR A 

1. Perkushtimi 

Te gjitha marredheniet kane nevoje per perkushtim - nje deshire te madhe e te dyja paleve per 
marredhenien qe ajo te vazhdoje dhe nje deshire e te dyja paleve per te marrc pergjegjesi per 
problemet qe mund te kene gjate marredhenies. Farley shkruan se perkushtimi behet ne te 
tashmen, por qe synon te ardhmen. Ajo dallon mes shume llojeve te perkushtimit. Nje 
perkushtim i pakushtezuar eshte ai, ne te cilin ne perkushtojme veten ndaj tjetrit pavaresisht nga 
ajo qe do te ndodhe. Nje perkushtim i kushtezuar perm ban implikime te natyrcs "vetem nese". 
Marredheniet afatgjata jane kryesisht te pakushtezuara. 

2. Dialogu 

Partneret e marredhenieve te mira duhet te kene biseda mes tyre lidhur me marredhenien e tyre. 
Ata duhet te jene te afte te kerkojne se bashku rruge per te reduktuar konfliktin, per te diskutuar 
pritshmerite qe ata kane per nj-tj dhe per te diskutuar gjithshka tjeter qe mund te ndikoje 
marredhenien e tyre. Ajo qe ka rendesi, eshte fakti qe partneret te flasin periodikisht lidhur me 
marredhenien e tyre. 

VLERESONI MARREDHENIET TUAJA 
Rolet dhe pritshmerite 

Ne marredheniet e suksesshme, pjesemarresit kane zbuluar rolet dhe pritshmerite e tyre. Keto 
role ndryshojne gjate kursit te marredhenies. 

Miqte ne konflikt mund te perfitojne, nese ata rishohin pritshmerite e tyre. 
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Rolet rinegociuese 

Nese ne kemi ndryshim te marredhenies dhe roleve duhet te kemi cdhe rineoocim te 
pjesemarresve. & 

Kur ne kemi qene ne nje rol per nje kohe te gjatc, ne zhvillojme menyra te caktuara per t'u sjellje 
ashtu si edhe tjetri presim tc sillet ne nje menyre te caktuar. Duhet qe te ndryshojme rolet, nese 
kjo eshte per te miren dhe interesin e te dy partnereve. 

Kosto dhe shperblime 

Ne nje marredhenie, kostot dhe shperblimet duhet te peshohen sipas secilit partner. Kostot jane 
probiemet ne nje marredhenie; shperblimet jane kenaqesite. Kur jeni ne nje pune, nuk keni 
shume zgjedhje per te bere, pervecse te lini punen. Njerezit qendrojne shpeshhere ne marredhenie 
jo te kenaqshme, pasi kostot ekonomike dhe emocionaie jane te medha nese ato largohen n^a 
marredhenia. & 



PROBLEMET KOMUNIKATIVE NE MARREDHENIE 
a. Kritika dhe ankesa 

Shume njerez eksperimentojne zemerim here pas here ne marredheniet e aferta. Shume shenja 
jane joverbale: skermitin dhembet, nxihen ne fytyre, ulerasin etj. Studiuesit mendojne se nuk 
eshte vertet zemenmi qe mund te shkaterroje nje marredhenie. por me teper kritika ankesa 
mbrojtja dhe kokefortesia. 

Kritika eshte nje vleresim negativ te nje personi per dicka qe tjetri ka bere ose ka thene ose per 
menyren si ai e ka bere. Studiuesit kane zbuluar gjithashtu se kriticizmi ka 5 shenja sulmuese: 
aparenca; performanca; personaiiteti; stili i marredhenies dhe vendimet dhe qendrimet 
Studimet kane treguar se kemi dy Uoj kritikash te mira dhe te keqija. Keto dallojne nga nj-tj. Se 
pan, kritika cilesohet si "e keqe" nese ajo permban gjuhe negative ose nese pohohet shume 
ashper permes bertitjeve ose sharjevc. Se dyti, kritika mendohet si e mire nese ajo eshte specifike 
dhe jep detaje per te permiresuar dicka. Se treti, kritika konsiderohet si e mire nese personi qe e 
ben ofron edhe ndryshimin qe mund te behet. Se katerti, kritika do te ishte me e mire nese 
marresi mund ta shohe si ne interesin e tij. 

Nje ankese eshte nje shprehje e pakenaqesise per nje sjellje, qendrim, besim ose karakteristike te 
nje partnen ose dikujt tjeter. Nje ankese ndryshon nga kritika ne ate qe ajo nuk i drcjtohet patjeter 
dikujt. ' 



b. Shmangia 



Shume njerez qe jane pjese e marredhcnicve te pakenaqshme perpiqen te mos diskutojne 
probiemet e tyre. Disa perdorin heshtjen; te tjere ndryshojne subjektin e bisedes nese partneret e 
tyre msin nje diskutim. Dilema e shmangies - refuzimi per te bashkepunuar me konfliktin ose me 
9eshtje te dhimbshme - eshte se nese problcmi nuk diskutohet, ai ka shume te ngjare te mos 
zhduket. 

Shpesh njerezit refuzojne te diskutojne probiemet e tyre pasi e dine se asgje nuk do te zgjidhin. 
Ne keto raste mund te thirret nje pale e trete per te lehtesuar diskutimet. 
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c. Agresiviteti 

At eshte nje tregim verbal ose fizik force. Te dyja kclo mertyra per te zgjidhur problemcl jane 
shume te rrezikshme. 

Here te tjera nje forme shume me e rrezikshme eshte agresiviteti indirekt ose agresioni pasiv. 
(zhvendosja e agresionit). 

d. Komunikimi mbrojtes 

Ky ndodh kur nje partner perpiqet te mbroje veten kunder verejtjeve ose sjelljes se tjetrit. 
Problemi me kete lloj komunikimi eshte" se ne jemi shume te perqendruar dhe te zene per te 
mbrojtur veten tone sa nuk mund te degjojme ate qe tjetri thote. 

Si mund ta shmangim komunikimin mbrojtes? Nje kerkues ka sjelle 6 kategori te komunikimit 
mbrojtes me strategji mbeshtetese. 

1. Vleresimi kundrejt pershkrimit 

Pohimet vleresuese perfshijne nje gjykim. Nese gjykimi eshte negativ, personi me te cilin po 
flisni ka shume te ngjare te reagoje ne menyre mbrojtese. POhime te tilla na udheheqin drejt 
problemeve dhe jo drejt zgjidhjes se tyre. Nga ana tjeter, nje pohim pershkrues eshte i tiiie qe ka 
shume te ngjare te pasohet nga nje pergjigje pozitive. 

2. Koittrolli kundrejt zgjidhjes se probiemit 

Njerezit qe perpiqen te kene kontroll mbi situatat dhe te thone e pohojne se kane gjithnje te drejte 
dhe se asnje opinion tjeter nuk eshte i vlefshem per t'u degjuar, bejne shpeshhere te bllokohet 
komunikimi. Nga ana tjeter, nese ti synon te zgjidhesh problcmin me tjetrin, ka shume 
probabilitet qe komunikimi te funksionoje. 



3. Strategjia kundrejt spontanitctit 

Strategjia eshte pak me shume se manipulimi. Ju perpiqeni t'i manipuloni te tjeret te bejne gjerat 
duke perdorur strategjite tuaja. Nje drejtim tjeter pozitiv do tc ishte shprehja e ndjenjave tuaja 
spontanisht. 

4. Neutraliteti kundrejt cmpatise 

Keni here ndonjehere pyetjet: Qfare do te bejme sontc? ose (J fare filmi do te shohim? ose £fare 
do te hame? dhe pergjigjja te jete" Nuk aks intereson? Kjo pergjigje neutrale tregon nje mungese 
interesi dhe ju-ben te ndiheni mbrojtes per t'u pergjigjur me pas Nese nuk te intereson, atehere 
rrime ne shtepi dhe here te tjera nuk po them asnje ide. 

Ne situata te tjera, tregimi i empatise do te ishte shume i shendetshem per te vazhuar 
komunikimin se per ta nderprere ate. 
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5. Superioriteti kundrejt barazisc 

Asnjeri prej nesh nuk i pelqen njerezit qe mendojne' sc jane superiore ndaj ncsh. Ndjenjat e 
superioritetit mund te komunikohcn permcs menyrave te ndryshmc. Njerezit qe gjithnje 
mendojne se jane te vetmit qe mund te zgjidhin nje situate te eaktuar, hejne qe te tjeret t'i shohin 
jo si komunikues te mire. Nje qendrim barazie do te bente qe komunikimi te funksiononte. 

6. Siguria kundrejt fteses per te degjuar 

Ka njerez qe besojne se gjithnje kane te drejte. Nje shprehje per keta njerez eshte 'dogmatik'. Nuk 
duhet te ngaterrojme megjithate njerezit qe jane te sigurte, me ata qe mendojne se gjithnje kane te 
drejte. Njerezit qe jane te sigurt per pohimet e tyre, duan njekohesisht te ftojne te tjeret te thone 
mendimin e tyre per zgjidhjen e problemit, kjo do te bente qe komunikimi te funksiononte. 

ZGJEDHJE KOMUNIKIMI NE MARREDHENIE 
Te degjuarit empatik 

Me lart ne kemi diskutuar per kete ISoj te degjuari. Ne kete Hoj te degjuari ajo qe ndodh eshte 
vendosja menjane" e mendimeve te tua dhe degjimi i atyre te tjetrit. Gjeja kryesore eshte fakti se 
ne nuk i gjykojme apo vleresojme ndjenjat e tjetrit dhe nje menyrc e tille ka shume" te ngjare ta 
beje biseden te vazhdoje. 

Mesazhet Ti/Une 

Mesazhet qe" fillojne me "tt" ka shume te ngjare te nxisin nje komunikim mbrojtes, ne daliim nga 
ata qe fillojne me "une" qe nxisin nje komunikim mbrojtes. 

Qartesia 

Kjo lioj qartesie Hdhet me te folurin e tille qe individi merr pcrgjegjesine e shprehjes se 
nevojave, mendimeve dhe ndjenjave ne nje menyre direkte dhe te qarte. Kjo eshte nje pergjegjesi 
e madhe per te qene te qarte ose te drejtperdrejte, pasi ben qe biseda dhe komunikimi te 
funksionoje. Para se te flisni duhet te mendoheni per ato qe do te thoni, qe t'i thoni qarte dhe 
drejperdrejte. 



ZGJIDHJA E KONFLIKTIT 

Kur dy njerez jane ne konflikt dhe vendosin se asgje nuk do te sherbente per te zgjidhur 
problemin e tyre, opsioni qe mbetet eshte zgjidhja e konOiktit - negocimi per te gjctur nje 
zgjidhje. Konflikti ngrihet kur dy individe nuk kane qellime te pershtatshme per te dy palet. Pas 
negocimit te dy qellimet mundohen te jenc te perbashketa. Qe negocimi te funksionoje duhet qe 
te dy palet te jene te kenaqura. D Wieder - Hatfield ka propozuar disa hapa per zgjidhjen e 
konfliktit. 

Gjate stadit te pare, vleresimi nderpersonaL secili person analizon problemin me vote. Kjo 
analize permbushet permes nje serte pyetjesh mbi problemin, mendime per problemin, ndjenjat, 
edhe mbi sjelljen e personit tjeter. 



100 



Komunikimi dhe preceset c £a j 



Artemisi Shehu 



Gjate stadit te dyte, palet ne konflikt bashkepunojne nje' percaktim ndcrpcrsonal te problcmit. 

Problemi tc shihei nga te dy palet nen nje dritc' te perbashket. 

Ne stadin e trete, palet diskutojne qellimct e tyre. 

Stadi i katert ben qe palet te thone zgjidhje tc mundshme te problemit. 

Gjate stadit te peste, partnered diskutojne dhe peshojne qellimet kundrejt zgjidhjeve. 

Stadi i fundit eshte vleresimi i zgjidhjes pasi ka kaluar nje fare kohe. 



• Marredheniet qe funksionojne 

Thuajse te gjitha marredheniet qe kane ndryshuar menyren e tyre te komunikimit, apo kane 
zgjidhur shume probleme te tyre, ka shume te ngjare" te funksionojne shume" mire. Eleminoni 
emrat dhe epitetet, diagnozat, profecite, predikimet, keshiilat me tendence kontroili, hedhje- 
pritjet. 

Gootman ka treguar pas shume kerkimesh qe ciftet qe diskutojne dhe rishohin komunikimin e 
tyre duke bere perpjekje te herepashershme per te rregulluar te folurin e tyre, ka shume te ngjare 
te kene nje jetegjatesi me te madhe. Perdorimi i humorit ne gift eshte shume i suksesshem 
shpeshhere. 

Partneret duhet te mesojne te" duan nj-tj, jo vetem per ate qe kane te perbashket, por cdhe per ate 
qe kane komplementare. 

Nje marredhenie qe funksionon, eshte ajo ku ka intimitet dhe miqesi te ngushte. Kur ju i thoni 
partnerit tuaj ato qe ju ndodhin fizikisht dhe emoctonalisht jyate ditcs, kjo eshte nje marredhenie 
e mire. Ndarja e gjerave te mira dhe te keqija perben nje marredhenie tc mire. Eshte ajo 
marredhenie ku ju mund te keni probleme dhe i zgjidhni, dhe me pas ndiheni te lumtur qe i keni 
zgjidhur ato. Nje marredhenie eshte hapesira psikologjike ku ju dhe partneri ndiheni te jeni vetet 
tuaja te verteta. 
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KOMUNIKIMI NE PUNE 



INTERVISTA INFORMATIVE 

Nje interviste e kesaj natyre eshte nje interviste, ne te cilen qellimi eshte te grumbullojme fakte 
dhe opimone per dike me nje ekspertize dhe eksperience ne nje fushe te caktuar. intervistat jane 
nje menyre fleksibile e mbledhjes se informacionit. Intervista nuk nenkupton patjeter faktin qe 
mtervistuesit duhet te rrine balle per balle ose te flasin ne telefon. Tashme ato realizohen edhe 
permes teknologjise se kreditit psh permes chat-it ose e-mailit, ne telekonferenca. Informacioni i 
mbledhur eshte per profesionin, karrieren, edukimin, trajnimin ose kushtet e punes se dikujt. Ajo 
sherben si nje prekursor per nje interviste" pune. 

Intervistat sherbejne per te grumbulluar me shume informacion te kerkimeve te fundi t. Ato 
sherbejne gjithashtu edhe per te marre informacion mbi rcagimet personale te njerezve ndaj 
ngjarjeve te ndryshme. Ajo 1c hapesire shume te madhe per feedback dhe vazhdimesi. Nese ju 
nuk kuptoni dicka, mund te pyetni serish per pyetjen c here. 

Pergatitja per interviste 

Kjo eshte nje nga celesat kryesorc per sukses ne shume situata iritcrvistimi. Ky proces ka tre 
perfmme te medha. Se pari, ai nenkupton se ju jeni duke harxhuar me pak kohe te intervistuarit, 
sepse ju jem ne gjendje te perqendroheni vetem ne informacionin qe ju doni te merrni. Se dyti, ju 
jeni ne gjendje te thelloheni ne pika te ndryshme qe ju interesojnc. Se treti, ju do te rrisni 
kredibilitetin tuaj. Pergatitja e nje interviste ju jep nje avantazh le madh. Nese njcrezit qc po 
intervistom, e shohin qe ju po merrni kohe per la pergatitur intervisten, ata shume me tepcr do tc 
jene te deshiruar per te dhene nje informacion mc te besueshem. 



Zgjedhja e personit per interviste 

Sapo keni gjetur dhe percaktuar piken dhe ceshtjen per kerkim, si do te gjeni grupin e 
kampiommit? Kjo do te varet nga iloji i informacionit qe doni te grumbuiioni. Zakonisht 
perdoren dy lloj informacionesh: 

Informacioni deshmrtes. Qdo organizate ka njcrez qe bejne politiken dhe te tjeret qe e zbatojne 
ate. informacioni i grumbulluar per keto poiitika duhet te behet pikerisht prej njerezve qe i 
arsyetojne ato. 

Informacioni faktik. Kur doni te mblidhni material per nje ligjerate qe do tc mbani, zakonisht 
informacioni qe ju nevojitet eshte i nje natyre faktike. Duke punuar ne komunitel, duke gjetur 
persona qe jane me te iidhur me situaten kerkuese te deshiruar prej jush do te mund te gjeni dhe 
informacionin qe doni. 
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Mbledhja e informacion it te kaluar 

Ky information i perket te kaluares se* eeshijes qe cluam te studiojme. Ai mund te mcrrcl nga 
librat, publikime apo dokumentacione te caktuara. tc publikuara ose jo, osc edhc nga 
profesioniste te ndryshem te lushes. 

Se fundi, percaktoni pikat krycsore ku doni te perqcndroheni per te marre informacionin tuaj. 
Percaktoni formatin e intervistes 

Hapi tjeter eshte percaktimi i struktures se intervistes. Intervistat e hapura jane krejtesisht te 
pastrukturuara. Ato te mbyilura jane shume te strukturuara. Gjysem te mbyllurat ndodhin kur ne 
kemi nje set thelbesor pyetjesh te standartizuara qe pyeten ne nje menyre standarte dhe me 
kujdes. Por ky format ju lejon edhe pyetje spontane apo devijime te mundshme. 

Pergatitja e pyetjeve 

Pergatitja e pyetjeve behet sipas formatit te intervistes. Menyra me e mire per te drejtuar nje 
interviste eshte tc pyesesh nje varietet llojesh te" ndryshme pyetjesh. Ka nje teresi pyetjesh. 

Pyetjet paresore. Keto jane pyetje qe shpesh behen ne fillim te intervistes dhe qe e prezantojne 
edhe formen e intervistes. Ato duhet te mbcshtelen ne informacionin e marrc per eeshtjet ne fjaie 
nga kerkime te kaluara. Psh po intervistoni nje profesionist te shendetit mendor: 

Cili eshte perkufizimi klinik per depresionin? 

Ku ndryshon depresioni nga te qenct ne nje humor jo te mire? 

Cilat jane shenjat e nje depresioni serioz? 

Ku mund te drejtohet nje student per ndihme? 

Si trajtobet depresioni? 

Pyetjet vazhduese perdoren kur doni te mcrrni me shume informacion per nje pike te caktuar. 
Pyetjet me fund te hapur i lejojne personit te zgjeroje pyetjet e tij. Ato cojne drejt shpjegimeve, 
elaborimeve dhe reflektimeve. 

Pyetjet e mbyilura jane ato ku pergjigjet duhet te jene shume strikte. Kur i mtervistuari eshte 
shume llafazan, ju mund t'i perdorni pyetje te tilia. 

Pyetjet neutrale jane te tilla qe nuk tregojne sesi ndihet intervistuesi per ceshtjen qe po diskuton. 
Pyetjet udheheqese e drejtojne te intervistuarin drejt nje drejtimi te caktuar. /akonisht keto pyetje 
zbulojne paragjykimet e intcrvistuesit dhe mund te nxisin armiqesine e te intcrvisluarit. (psh 
emisioni bia-bla-bla). Eshte e rendesishme qe te dime kur t'i bejme" pyetjet udheheqese qe te 
shmangim cdo reagim shperthyes te te intervistuarit ndaj tyre. 
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Te perdorim shenime apo regjistrues diktofon? 

Perpara se te drejtoni njc interviste. duhet te vendosni, nese do te regjistroni hiseden mc 
audiokasete apo me kamera, apo me shenime. Nese do te perdorni kamera ose diktofon ju keni 
avantazhm se mund te regj IS troni gjithe ate qe personi thote. Nese perdorni ndonje rruge tjeter 
teknologjie psh e-mailm, keni mundesi te printoni gjithe intervisten e kerkuar fjale per fiale te 
personit. F J 

Megjithate eshte vene re se, nese personi gjendet para nje kamere, ka shume te ngjare qe ai te 
ndryshoje sjelljen e tij. Per kete arsye nese doni te regjistroni nje interviste, mund te ndiqni hapat 
emeposhtem: M F 

1 . Pyeteni te intervistuarin nese eshte e mundur te regjistroni komentet e tij. 

2. Perpara se te vazhdoni me intervisten, sigurohuni te dini te perdorni kameren. 

3. Afrojeni kameren dhe mikrofonin e saj prane personit. 

4. Bejini te ditur personit qe po intervistoni sesi do te perdorni kete regjistrim. 

Udheheqja e intervistes 

Njerezit qe nuk jane mesuar te bejne intervista apo te intervistohen, ndihen nervoze perpara saj 
Gjeja kryesore eshte te rehatoni personal. Faienderojini ata qe pranuan te intervistohen dhe 
snprenmi atyre mteresin tuaj ne ceshtjen qe do te trajtoni. 

Sapo filloni me pyetjet, mos u stepni per te kerkuar sqarime te vazhdueshme. Shume intervistues 
nuk e bejne kete gje pasi kane frike se mos duken injorante 

E rendesishme eshte edhe mbajtja nen kontroli e situates nga ju gjate gjithe kohes. Vendosni 
autoritetm tuaj. Nese ju ,ken 1 0 min me nje pyetje, jeni duke mos pasur kontroli mbi situatcn. 
Qrate mtervistes vim re me kujdes shenjat joverbale. Mos e zgjasni intervisten me leper sc koha e 

Pas perfundimit te intervistes, falendero per kohen qe personi ju ka kushtuar dhe qe ai ka qene i 
vlefsnem per ju. M 

Anali/imi i intervistes 

Vini re me kujdes sa pyctjeve i eshte pergjigjur i intervistuan dhe nese ju keni marre 
informacionin e nevojshem. Nese i intervistuari nuk i eshte pergjigjur asnje pyetjeje me 
precizitet, mund te ndodhe qe jane pyetjet tuaja qe nuk ishin si duhet. Nese vazhdimisht personi 
pyet per sqarime, serisht kemi problem. 



INTERVISTA E PUNES 

^° ;;f rvist ^ ** hx ** til,e V P^rdoret nga nje puncdhenes per te percaktuar nese dikush eshte i 
arte dhe i pershtatshem per nje pune te eaktuar. Ne nje interviste te tille ju keni dy qeliime 

frll m V * enn ^ llk ^ e Mere, dhe te beni nje pershtypje te mire ne nje kohe te 
shkurter. Celesi per t i arntur keto eshte pergatitja e kujdesshme 
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Vleresimi i pershkrimit te punes 

Zakonisht nje vend pune pershkruhet ne nje gazete, afishe te caktuar, kompjutcr. etj. Nese 
mendon se puna perputhet me aftesite e tua dhe ju doni te beni intervisten, filloni duke here nje 
liste me pergjegjesite kryesore te punes dhe me aftesite tuaja per t'i permbushur keto pergjegjesi. 

Pergatitja e nje permbledhjeje 

Nje permbledhje eshte shuma e jetes tende profesionale e shkruar per punedhenesit. Ajo duhet te 
jape idene e drejtimit te karrieres tuaj, arritjet aktuale si dhe te eiloje shembuj te aftesive tuaja. 
Kjo nuk duhet te" kerkoje me shume se 20-30 sek per t'u pare nga nje punedhenes. Nje perbledhje 
e CV eshte gati kur te kete keto karakteristika: 

Shiteni veten, beni nje pershtypje te mire duke theksuar aftesite tuaja. 

Perdorni gjuhen aktive per te shpjeguar aftesite tuaja. 
- Jini konsistente. 

Prezantoni informacionin ne nje rregutl kronologjik mbrapshl me kategori. 

Korrektojeni per gabime gramatikore. 

Sigurohuni te jete e paster dhe vizuaiisht e prezantueshme. 



Perberesit e nje permbledhjeje 

Mentifikimi vendoset ne fslitm te saj. Permban emrin, adresen dhe numrin e tel., e-mailin, PAX. 
Objektivat e karrieres perfshijne ato pika ku ju doni te arrini. Jini te qarte, as shume te zgjeruar 
dhe as shume specifike. 

Edukimi perfshin shkallen tuaj me te madhe te arsimimil. Dhe me pas vazhdohet me te tjerat. 
Eksperienca perfshin listimin e gjithe pozicionevc qe ju keni pasur gjate karrieres tuaj. 
Referencat jane persona ose adresa qe mund te vertetojne eksperieneen tuaj. 
Aftesite speciale dhe interesat vijne me pas. 

Akiivitelet perfshijne aktivitete ne komunitet ose organizaia te ndryshme profesionale qe jane 
zbuluese te punes tuaj. 

Qmime dhe shperblime te arritjeve tuaja akademike dhe profesionale. 

Kjo permbledhje zakonisht shoqerohet me nje leter informacioni qe permban kerkesen tuaj per 
postin qe synoni dhe nje teter aplikimi qe" perishin ietra rekomandimi te dhena per ju nga te tjere, 
me te ci let ju keni punuar. 

Intervista e punes 

Dita e lumtur eshte pikerisht kur nga organizata ku ju keni cuar dokumentet per aplikim, ju 
marrin ne telefon per t'ju lajmeruar se ju duhet te shkoni per te here nje interviste. 

Pergatitja per intervisten 

Gjeja e pare eshte te grumbulloni information per kompanine, se efare ajo ben dhe si. Kjo behet 
nga reklama, botime dhe intereneti. 
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Pyetjet e iiitcrvistes 

Zakonisht te gjitha intervistat c punes ndjekin nje lmjc te tille te meposhtmc. Pcrpara sc te shkoni 
ne mterviste ju duhet te dini si do te pergjigjeni. 

Pritshmerite per punen. intervistuesi do te doje te zbuloje, nese ajo per te cilen ju po kerkoni 
eshte e plotesuar permes vendit qe ofron kompania. Ju do te pyetem se cfare doni nga puna c'lloj 
pune kern bere dhe po kerkoni tani, dhe nese do te jeni te kenaqur me kete pune nese fitoni.' 

E kaluara akademike. Intervistuesi do te doje te dije nese ju keni arsimimin e mjaftueshem per 
kete pune. Pyetjet do te jene rreth arsimimit tuaj dhe specializimeve te ndryshme qe keni kryer. 

Njohuri per kompanine ose organizaten. Te gjithe intervistuesit do te presin qe ju te dini dicka 
rreth organizates se tyre. 

Eksperienca e panes. Intervistuesit kerkon te dije gjithashtu edhe per pune te tjera qe ju kern 
bere dhe mbi secilen prej atyre qc duken te ngjashme me kete pune qe ju kerkoni. 

Qettimet e karrieres. Shume intervistues mund te duan te dine rreth qellimeve afatshkrutra dhe 
atatgjata hdhur me punen qe ju mendoni. 

Pikat tuaja ie foria dhe te dobeia. Shume informaeion do te kcrkohet edhe per faktin se dare 
perfitimi do te kishte kjo kompani nese do t'ju punesonte ju. 



Intervistimi sjellor 

Ky lloj intervistimi pcrqendrohet ne eksperiencat, sjelljet, njohurite, aftesite qe iidhen me punen 
Kjo eshte nje strategy intervistimi e strukturuar mbi premisat qe sjellja e kaluar eshte nje 
parathenes i mire i performances se ardhme te individit. Per te vleresuar sjeiljen e kaluar 
mtemsluesit perdorm ate qe i intcrvistuari ka bere. thene dhe ndjere ne nje situate speciHke per 
te cilen ai pyetet (psh si do te vepronit ne nje situate te tille X). 

PREZANTIMI 

Shume njere/ve sot in kcrkohet tc bejne prezantime, per te shpjeeuar koncepte, per te 
komumkuar te dhena komplekse, per te bere rekomandime osc per te bindur dhe motivuar 
njerezit. Kjo eshte nje stralegji me qellim komunikimin e ideve nc nje menyre grafike Keto 
prezantime mund te jene informative ose bindese. Mbeshtetja vizuale iuan rolin krycsor ne kete 
lloj komunikimi. 

Madhesia e audiences, rregullimi dhe madhesia e dhomes jane shume te rendesishme. Nje 
element 1 rendesishem eshte" edhe koha ne dispozicion per te bere prezantimin. 
Prezantuesit duhet te vendosm nje ide qendrorc te qarte, qe zakonisht referohet permes tezes 
qellimit, objektivave ose qellimit. 
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Menyra natyralc e shprehjes 

Prezantimet efektive rezultojne nga nje menyre natyralc c shprehjes qe eshle mhSedhja e 
veprimeve dhe ligjerates ne" nicnyren me te mire te mundshme per te prczantuar vcten e vertete* 
pa artificialitete. Per kete duhet te pergatitcn mendimet e qarta, jo te lexohen pikat e caktuara. 

Percaktoni nje ide/idete kryesore. 

Perdorni idene kryesore si pike per te gjitha pikat e tjera. 
Prezantoni te folurin tuaj perpara miqve tuaj ose familjareve. 

Nje autor ka percaktuar disa shenja negative joverbale (perpara, gjate dhe pas prezantimit) qe 
nese perdoren, mund t'i ulin shume pike prezantimit tuaj. Keto perfshijne: pershendetje e 
kolegeve me nje shtrengim te dobet duarsh, veshje jo serioze, perdorimi i shume stolive dhe 
bizhuve, stil i papershtatshem flokesh, veshtrimi ngultazi ne shenimet tuaja, frymemarrje e 
shqetesuar, thonj te papastruar, manierizma te papershtatshem te duarve dhe ne pergjithesi, 
kontakt i varfer me sy, vonesa, perdorimi i nje gjuhe jo te drcjte, kruajtja e vesheve, ose zgjatja 
me shume ne kohe se 9' duhet. 

Ka shembuj te" ndryshem per te bere nje prezantim te caktuar. Nje model eshte ai i te treguarit te 
infonnacionit qe do transmetohet ne formen e nje historic me nje fillim, zhvillim dhe fund. 
Nj6 model tjeter eshte ai qe ndjek nje hyrje-prezantim duke dhene me pas rezultatet dhe me pas 
duke i diskutuar ato si dhe duke dhene konkluzione. 

Nje tjeter sugjerim eshte edhe ai duke fiUuar nga fundi dmth nga konkluzionet dhe duke arritur 
me pas ne bazen e piramides. 

Megjithate, nuk duhet harruar qe nje prezantim eshte efektiv kur kemi efekte te mira vizuale. 
Prezantimi vizual duhet te jete i qarte, i dukshem dhe i thjeshte. Siikrimi duhet te jete 
mjartueshmerisht i madh. 

Prezantuesit duhet te prezantojne veten fillimisht pa lastra ose gjera vizuale. Dhoma nuk duhet te 

jete shume e erret, pasi kontakti me sy mc audiencen eshte shume i rendesishem. 

Studiues te ndry r shem thone se nje model prezantimi eshte ai i leximit te lastrave, pershkrimit te 

kuptimit te tyre, amplifikimit permes shpjegimit ose ilustrimit dhe se fundi kalimi ne lastren 

tjeter. 
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KARAKTERISTIKAT E TYRE 
Vierat kulturore 
Normat e grupit 

Keto jane pritshmerhe e anetareve te grupit per faktin sesi do te sillen, mendojne" dhe marrin 
pjese anetaret e grupit. Normat jane informale - ato nuk jane te shkruara. 

Rregullat e grupit 

Jane urdhra formale dhe te strukturuara per sjelljen e anetareve te grupit. 
Tipet e grupeve 

Grupet sociale jane grupe te percaktuara per t'i sherbyer nevojave sociale te pjesemarresve. 

Shume grupe te tj era jane grupe te orientuar nga detyra ~ qe lidhet me faktin se ato i sherbejne 
per te perfunduar nje detyre te eaktuar. Keto grupe jane te tilte qe kalojne neper proeeset e 
zgjidhjes se problemit - procedura te caktuara per te zgjidhur problemet e veshtira, dhe marrjes se 
vendimeve - ku nga shume alternativa per zgjidhjen e problemit duhet te zgjidhet nje e 
mundshme. 

Nje tjeter grup eshte ai ndarje-informacionit mund te gjeje shembuj ne shkolla, familje apo 
klube te" caktuara. 

Nje lloj i katert grupi eshte edhe ai i te mesuarit- ku qellimi i tij do te ishte te rrite njohurite apo 
aftesite e anetareve. 



EFEKTIVITETI I GRUPEVE TE VOGLA 

Studimet kane treguar se grupet kane karakteristika te perbashketa si psh solidariteti, aftesia per 
t'u perqendruar ne detyren, dhe nje detyre qe eshte e pershtatshme per nje grup te eaktuar. 
Solidariteti mund te vije nga ndarja e anetareve te grupit te interesave te perbashket. 
Por qe nje grup te funksionoje suksesshem, duhet te plotesoje kete disa kushte: 

1. Madhesia e eaktuar per te funksionuar suksesshem. Qe nje grup te jete efektiv, ai duhet te 
kete rreth 3-13 anetare. Kerkimet kane treguar se, nje madhesi ideale do te ishte grupi prej 5 
vetash. 
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2. Nje vend te pershtatshem takimi. Vendi ku takohen anetaret e grupit ndikon shume' atmosferen 
e takimit. Nje gmp qe takohet ne nje klase, konference do tc jete me formal sc nje qe takohet no 
nje apartament. 

3. Vendosje e caktuar karrigesh. Sa me shume anetaret e grupit te kene kontakt me sy me njeri- 
tjetrin, aq me" i mire do te jete komunikimi mes tyre. 

4. Koheziviteti dhe perkushtimi. Koheziviteti eshte ndjenja e terheqjes qe anetaret e grupit kane 
per nj-tj. Kurse perkushtimi eshte deshira e anetareve per te punuar se bashku per te realizuar 
detyren e ngarkuar. 

5. Te menduarit ne grup. Nese te gjitha pikat e mesiperme do te ishin pozitive per grupin, ky 
eshte nje aspekt negativ, pasi ai shihet si nje disfunksion i grupit, gjate" te cilit ruatja e harmonise 
behet me e rendesishme se ekzaminimi kritik i ideve. Kjo mund te jete karakteristike sidomos e 
grupeve kohezive. 



DISKTUTIMET NE GRUPE 

Te gjitha grupet qe punojne" suksesshem, zakonisht ndjekin disa pika. 

1. Zgjedhja e nje ceshtjeje. Kur grupi e ka te veshtire te zgjcdhe nje ceshtje te caktuar, atehere 
futet ne loje teknika e stuhise se mendimeve, ku te gjithe' anetaret sugjerojne ide - pertej asaj qe 
ata shohin. Qellimi i kesaj procedure eshte qe grupi te jete sa me efektiv dhe krijues te mundet. 

2. Identifikimt i problemit. Shumica e punes behet duke u perqcndruar ne ngushtimin e 
problemit sa me shume te jete e mundur. E rendesishme eshte qe grupi te" identifikoje nje 
problem qe te jete i menaxhueshem. 

3. Analizimi i problemit. Ky stad perbehet nga disa hapa. Se pari, kemi berjen e pyetjes se pare, 
gjate te ciies kryesisht synohet te gjenden shkaqet e problemit. Se dyti, kemi percaktimin e 
termave, gjate te ciles kemi percaktimin e te gjitha termave qe lidhen me prolemin per te sqaruar 
te gjitha gjerat ambige dhe te vagullta. Se treti, kemi gjetjen e informacionit per probSemin dhe si 
eshte zhvilluar ai. 

Se fundi, gjetja e pyetjes finale, pason analizimin e problemit, ku hapi tjeter eshte te percaktojme 
nje pyetje fakti, nje pyetje vlere, nje pyctje politike. Pyetjet e faklit kane Udhje me ate cfare eshte 
e vertete dhe gfare eshte false. Psh Si mund te ndalojme ndotjen e ujit tc pijshem ne qytetet e 
medha?, etj. 

Pyetjet e vleres jane pyetje rreth faktit nese dicka eshte e mire ose e keqe, e deshirueshme apo jo: 
A eshte riciklimi i mbeturinave efektiv?, etj. 

Pyetjet politike jane pyetje rreth veprimeve qe duhen ndermarre ne te ardhmen. Psh A duhet te 
shtojme numrin e shkollave per te reduktuar problemin ne fjaie? etj. 
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Me pas hapi tjeter do te Kshle gjctja dhe vleresimi i zgjidhjeve. Shume problemc nuk kane vetem 
ne zgjidhje te mundshme. por disa te tilla. Grupi duhet te gjeje sa me shume te mundshme per te 
zgjidhur problemin ne fjale. Grupi duhet t'i listoje alternative duke renditur kundrejt atyre 
avantazhet dhe di.savantazhet e tyre. 

Se fundi, kemi zgjedhjen e nje zgjidhjcje te vetme per problemin tone. Ky hap quhet ndryshc 
edhe amtja e konsensusit- pika ne te ciien gjithc anetaret e grupit jane dakorl. Disa grupe 
zgjedmn direkt nje alternative si zgjidhje te problemit pasi duan qe te mbarojne sa me shpejt te 
jete e mundur problemin. Kjo perben nje gabim: nje grup eshte po aq i mire, sa edhe zeiidhia e 
problemit qe ai duhet te kete. 



KONFUKTI NE GRUPE 

Kur mdividet e nje grupi duhet te zgjidhin nje problem, nuk kemi asnje garanci qe ato do te bien 
dakort Konflikti - perpjekjet e shprehura mcs te pakten dy individeve qe percetojne qellime jo te 
perbashketa mund te ngrihet ne cdo lloj stadi te zgjidhjes se problemit. Konflikti ne grup 
zakomsht ndodh per ndonjcren prej arsyeve te meposhtme. 

- Procedure Kjo eshte me e lehta per t'u zgjidhur dhe eleminuar dhe lidhet me pikepamiet e 
ndryshme mbi procedurcn e punes se grupit (sa here do lakohen, si do te takohen, ku, etj) 

- Fuqia ose deshira e anctareve te grupit per fuqi. ' ' 

- Ndarja c punes. 



ka kohc gjate situates se grupit kur konflikti mund te qetesohet dhe kohe te tjera ku konflikti 
mund te acarohet. Gjithesesi, liden i grupit duhet te marre masa per to ndihmuar anetaret e grupit 
te zgjidhin problemin dhe konfiiktin. R. Blake prezanton menyra te menaxhimit te konHiklit Le 
t'i shohim me poshte. 

a. Shmangia 

Shpesh grupet mund te debatojne per ceshtje aq te vogla, sa do te ishte humbje kohe te 
diskutonmi ende mbi to. Nese lideri e sheh c'po ndodh, ai duhet te sugjeroje faktin se kjo cfishtje 
nuk eshte edhe aq e rendesishme per te diskutuar dhe duhet te kalohet ne nje tjeter pike." 

b. Akomodimi 

Ndodh kur njerezit e nje pale i japin (tolerojne) pales tjeter. Nese lideri ve re se akomodimi eshte 
nje mundesi, ai ben perpjekje per te gj e tur faktin se si ndihet nje pale e konfliktit lidhur me 
ceshtjen. Nese ceshtja nuk eshte edhe aq e rendesishme per njeren pale, lideri mund te sugjeroje 
qe ajo pale te toleroje ate cka tjetra thote. 
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c. Konkurrenca 

Mund te shkaktoje deme te medha ne grup dhe duhet kanalizuar per te promovuar qelhmet 
gru pit Kjo ndodh kur anetaret e nje pale duan ta fvtojne konfliktin dhe nuk c kane problc 
menyren se si ndihen anetaret e pales. Kur nje Hcler ve re nje gjc te title, ai duhet te pcrpiqet 
qetesoje ujrat perpara se anetaret te acarohen me shume dhe ky proces nuk eshtc me pune 
grup. 



d. Bashkepunimi 



d. uasnKepunimi 

Gjate tij, palet ne konflikt perpiqen te punojne se bashku per te plotcsuar nevojat e tyre. 
Bashkepunetoret nuk e sulmojne nj-tj; perkundrazi ata perpiqen ta kuptoje nj-tj dhe pikat 
kundershtare qe kane dhe punojne shume per te qendruar sa me larg te munden nga gjera qe do te 
cenonin apo prishnin e marredhenien e tyre. Kombinimi i kenaqshem i dy propozimeve te dy 
paleve te caktuara, do te ishte nje zgjidhje e mire bashkepunimi. 

e. Kompromisi . 

Ketu secila pale duhet te heqe dore nga dicka per te marre ate qe do. Rjo petlshm nje lloj ujdie, 
ne te cilen 9 do pale ben nje oferte te asaj qe do te sakrifikoje. Kompromisi do te funksionoje 
vetem nese cdo pale beson se ate qe do tc marre eshte e drejte dhe se kjo do te jcte nje fitore e 
pjesshme. 



VLERESIMI I PERFORMACES NE GRUP 

Ceshtja e pare me e rendesishme do te ishte te pyetej grupi nese ka progresuar gjate punes se 
bashku drejt zgjidhjcs se problemit ne fjaie te ngarkuar atyre. Instruktori i gruptt ndoshta ka 
formate vleresuese qe do ta lehtesojnc" kete pergjigje. 

Nje menyre tjeter do te ishte edhe ajo e te pyeturit te cdo anetari te grupit, mbi ate se ctare ai 
mendon tidhur me kete proces dhe progresin e punes se grupit dhe me pas te krahasonen 
pergji^et me ato te te gjithe anetareve te tjere. 

Nese grupi nuk ka progresuar duhcn bere disa pyetje per gjetjen e shkaqeve. 

Grupi duhet te marre ne konsiderate edhe faktin nese procesi i punes ne grup ka qene shperblyes. 
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1. Drejtimi dinamik: mendimi i Kurt 

- Funksionet e ushtruara ne grupe 

- Lidershipi ne grupe 

2. Drejtimi interaksionist 

3. Drejtimi psikanalitik 

4. Kerkime mbi fenoraenet e grupeve 

- Stili i lidershipit dhe procesi i grupit: Uppitt dhe White 

- bnmangia, refuzimi dhe komunikimi ne grupe 

- Kohezioni ne' grupe 

- Ndryshimi social ne grupe 



Visscher (199,) perkufizoi shtate karakteristika "te paevituestoe" per nje grup: 
-l> nje lloj iperbashket 

7) nje koHuwe e mj aftue shme p , r a qSnS , mmdshem ^ ^ _ 

interesante dhe tg rendesishme Dre t^I £ urt , Le Y m > ka reahzua «' disa eksperienca 

aktuale dhe per k " De Vi sch Tk J ^ kSt ° d >' dre i time mb ^n 

referencash koneeptual e o fi i ^ o ne « ^ ^ ^ ^ * siste ™ 

ash^dr.tuar S^S^ * ^ ^ ^ 

trete teo^ciht^^^ the ™ fcte edhe per nje orient™ te' 

nje lloj inters! shkeneo! ' ' rendesish&11 sa d y * P^t -risht ka krijuar edhe ai 
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t. DREJTIMI DIN A Ml K: ORIENT! Mf I KURT LEW IN 

Sistemi teorik i zhvilluar nga Kurt Lewin lidhur me funksionimin psikologjik individual 
dhe per te cilin ne kemi folur ne leksionin e pare, shfaqte nje pasuri te jashtezakonshme per te 
kuptuar procesin e grupit. Ai perben nje progres, nje rikthim themelor ne hdhje me drejtimm 
tradicional te grupeve. 

Dy idete baze qe themelojne drejtimin iewinian: , , 

n Siellja e nje individi ose grupi eshte gjithnje e percaktuar nga elementet perberes te mjedisit 
psikologjik dhe social. Objekti, thote Lewin, duhet t'i referohet situates, asaj qe ai e quan 

fushe. ...... .. 

2) Grupi duhet te konsiderohet si nje teres! personash te ndervarur. Ai perbehet nga nje i tere, 

nje organizem dhe jo thjesht nje grumbullim individesh. 

" Perberja e ketij organizmi eshte fusha psikologjik e grupit ne teresi, jo velem amtaret, 
mbeshtetja materiale ne nje fare menyre, par qellimet e tyre, veprimet e tyre, bimmet e tyre, 
normal e tyre etj. Ne gender te ketij grupi zhvillohet nje sistem tension, here negaiiv, here 
pozitiv qe i korrespondon lojes se deshirave dhe mbrojtjeve. Sjellja e nje grupi do te konsistoje 
ne nje vazhdimesi veprimesh drejt nje zgjidhjeje te ketyre tensioneve dhe ne rindertimin e nje 
ekuilibripak a shume te qendrueshem" (Maisonneuve, / 990, jq. 13). 



Funksionet e ushtruara ne grupe 

Si ne skemen e funksionimit individual, grupi eshte i nenshtruar ndaj forcave te jashtme (mjedisi) 
dhe te brendshem (te lidhur me anetarct e grupit dhe natyren e ndervepnmit te tyre). Reto torta 
krijojne tensione. 

Sic e dime, tonsionet pozitive rezultojne ne vullnetin per te arritur disa qellime, ato 
percaktojne nje sjellje specifike, sjelljen e afrimit dhe nje funksion i pare > grupit: funksion, , 
prodhimit. Funksioni qe sjell realizimm e objektivave, i shoqeruar, i perqendruar ne detyre. 

Nga tensionet negative rrjedhin sjellje evituese, dhe kjo gje i korrespondon funksionit te 
dyte te grupit: funksioni zmbrapses, funksion mbrojtes lidhur me problem* mardhenore qe 
rrezikojne te turbullojne funksionimin e grupit. Funksioni i zmbrapsjes korresponon ne nje toe 
menyre me funksionin e ndjekur. Do te jete ai qe do t'i lejoje grupit te ruaje vetvettn. R> 
funksion do te marre ne fakt dy forma te ndryshme dhe komplementare. _ t Qtinre hien 

a. Funksioni i lehtesimit, i perqendruar mbi ndrysh.met ne grup dhe qe nx.t shpielijen 
dhe pjesemarrjen e anetareve te grupit. . 

b. Funksioni i rregullimU, qe nxit rregullimin e konflikteye te brendshmc ^ ^'^^ 
mbajtjen e tyre ne nivel te pranueshem per t'i lejuar funksionit te lehtesimit dhe te prodh.mit 
mund te realizohen. 
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Orupi duke qene nje organizes nen tension, zotcron pra njc fare energjie potentials Sa 
me teper nje grup investor* energjine e tij ne prodhim, aq mc pak ai do tc munde ta perdore ale ne 
funksionin e zmbrapsjes dhe anasjelltas. Funksiommi i nje grupi do tejete optimal, nderkohc qe 
ai do te gjejc nje riparim tc pershtatshem tc energise se' tij mcs aklivitctcvc tc prodhimit dhe 
atyre te zmbrapsjes, duke pasur parasysh situates ne te cilen ai evoion. Ky riparim do te 
ndryshoje nga nje faze e evolucionit te grupit ne nje tjeter. Do te shohim me vone se ky 
mbiinvestim energjitik i grupit do te jeie funksioni thelbesor i animatorit te grupit. 



0 TRE FUNKSIONET E GRUPIT 



Funksioni i prodhimit: 

Qeilimi: Realizimi, progresi 
I perqendruar ne detyrc 

Funksioni i lehtesimit: 

Qeilimi: shprehja, pjesemarrja 

I perqendruar mbi komunikimin ne grup 

(r 

Funksioni i zmbrapsjes 

Funksioni i rregttllimit: 

Qeilimi: reduktimi i konflikteve 
I perqendruar mbi veshtiresite mardhenore 



Kjo teori e fushes, nocioni i dinamikes se grupit sjell formulimin e ideve qendrore te 
drejtimit lewinian: 

Grupi eshte nje plotesi dinamike qe" pereakton sjelljen e atyre qe bejne pjese ne te. E thene 
ndryshe: eshte grupi, situata e grupit qe pereakton individet. Dhe jo vetem individet percaktojne 
grupin. 

Situata e grupit eshte nje realitct specifik, dinamika e nje grupi nuk eshte shuma e 
sjelljeve individuate. Nje individ i vendosur ne nje situate grupale do te sillet ndryshe nga 
momenti kur ai eshte individualist. Individt ne grup eshte i ndryshem nga individi i izoluar, 
sepse situata e grupit i eshte nenshtruar nje sislemi forcash dhe tensionesh specifike. Koto 
tensione vijne nga vete individet , por gjithashtu ato varen edhe nga tipi i nderveprimit mes tyre 
qe ekziston mes te gjithe elementeve ne teresi, madje qe c kapercejne edhe vete nderveprimin: 
normal, vlerat, situata e grupit ne nje mjedis fizik dhe social te dhenc, marredhenia e grupit me 
kete mjedis. 
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Lidershipi ne grupe 

Drejtimi lewinian mbeshtctet mbi nje analize te re te' fenomenevc te Hdershipit ne grupe: 
lideri eshte nje prodhim i grupit dhc procesi qe e realizon ate eshte shume i thjeshte: 

1) Grupi eshte nje sistem nen tension. 

2) Keto tensione krijojne nevoja ne grupe, 

3) Dhe keto nevoja percaktojne shfaqjen e nje lideri. 

Lideri eshte pra personi qe i lejon grupit, ne nje moment te dhene, zgjidhjen e nevojave 
dominante te tij ose te tyre. Njohja e fushes psikologjike te grupit na lejon te parashikojme dhe te 
parathemi tipin e Hderit qe do te dominoje ne grup. Lideri nuk ekziston pra a priori, nuk ka lider 
te lindur. Nuk ka vecse individe qe oine te kapin nevojat e grupit dhe te" dalin si me te miref per 
t'i realizuar ato. Keto fenomene te Hdershipit duhet te analizohen si nje funksion, dhe jo vetem si 
nje status, sepse ato rregjistrohen ne dinamiken e grupit. Pozicioni i liderit duke qene se eshte i 
lidhur me sistemin e nevojave te grupit, ai mimd edhc te jete i okupuar nga individe te ndryshem 
ne momente te ndryshnie ne jeten e grupit. Ky pozicion nuk eshte domosdoshmensht i lidhur me 
pozicionin hierarkik, me statusin social te individit ne grup. 

Analiza e nje grupi supozon te dallohen mire pozicionet institucionale dhe slatuore 
(shefat), pozicionet joformale dhe funksionale tc realizuara nga lideri. Nje grup natyral (dmth nje 
grup i vertete) do te funksionoje ne rnenyre me efikase, nese ai pcrmban dy tipe pozicionesh, 
dmth nese pergjegjesi ushtron nje funksion lidershipi ne grup. 

Nga ana tjeter, mosperputhja mes dy pozicioneve (shefat nuk jane lideret dhe liderat nuk jane" 
shefa) qe shpjegon numrin e bllokimeve, konflikteve ose te deshtimeve te grupit te vertete. 
Pikerisht per kete jane zhviliuar nje rryme dhe nje formim ne ndermarrjet dhe organizimet 
cilesore te "firmave te reja", qe marrin ne konsidcrate fenomenet c grupit. Firmat e reja bazohen 
te grupi- ekipi i punes. Ato kane nevojen e nje menaxheri te afte per t'i degjuar, kuptuar, kapur 
problemet e tyre dhe per te dinamizuar nevojat e grupit. Menaxheri i ri eshte shefi-lider. 

Ne menyre te njejte ne mund te dallojme dy forma te medha te luftes per lidership ne nje 
grup. Nje lufte rezulton nga fakti qe dy individe te ndryshem provojne t'i pergjigjen te njejtave 
nevoja: eshte konkurrenca mes personave. Ose, rasti i d>1e i mundshem, nje lufte mes individeve 
te ndryshem te perqendruar secili mbi nevoja te rendesishme, por te ndryshme. Ne kete situate 
iufte per lidership, ne mund te shohim nje konflikt zgjedhjeje mes nevojave te ndryshme, por 
njelloj te rendesishme. Nese dinamika e grupit mund te gjeneroje luftra per lidership, kjo lufte 
mund te filloje ne nje rifillim funksionesh mes shume lidereve ne nje grup: eshte rasti i liderve 
komplementare. Njeri ushtron funksionin e prodhimit, tjetri ate te zmbrapsjes ose terheqjes; njcri 
eshte i perqendruar mbi detyren, tjetri mbi grupin. 



2. DREJTIMI INTERAKSIONIST 

Nese Lewin e percakton grupin si nje organizem specifik, mbrojtesit e interaksionizmit 
percaktojne mire funksionimin nisur nga ndergjegjesimi per shkcmbimct nderindividuale. Eshte 
shuma e nderveprimeve qe zhvillohen ne gji te grupit, cka perben grupin, duke dhene keshtu 
edhe idene e plotesise. Eshte pra vezhgimi i funksionimit te grupit qe do te jete mjeti thelbesor i 
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zbulimU, meqene se eshte natyra c ndervepnmeve te menjehcrshme qe eshte ne origjine tc <>rup,t 
si nje teres, aktivc. Eshte shkitmkimi, komunikimi qe eshte generator per grupin.^ mund tc 
hem, se drejtirm mteraksiomst i le menjane' elemenlet thelbesore, perberes tc grupit dhe qc e 
kapercejne nderveprimin e thjeshte: roli i mjedisit social dhe ideologjik, statutel dhe rolct 
institucionale, ekz.stencen e mardhenieve individuate, te verteta ose imagjinarc etj 

Por drejtimi "bihejviorist" nuk eshte drejtimi interaksionist. Nje tjeter drejtim - me 
on S ,ne krejtesisht sociologjike, ka njohur nje sukses te madh. Behet fjale per " inter aksiomzmi 
simbohk Per Goffman ose Thomas dhe Znanicecki, tipi i nderveprimit qe themelon mardhemen 
sociale eshte nderveprimi subjekt-situate. Element! themelor ne kete drejtim do te jete ai qe 
aktoret quajne perkufizimi i situates per subjektin". Ky perkufizim i situates rezulton te jetei 
themetof 1 6 tij ° bjektive ' Eshte situata '"bjehive qe eshte elementi percaktues 

dhenash- 1 ^ k ° nkret ***** 6 SitUate "' Situata im P likon tre «Pe te 

Iwjf'T ° bjek l iVe nei T k f >n 16 16 Cilave indivkU ose gnlPi duhet te veproje, dmth totalileti i 
vlerave ekonomike, sociale, tetare, intelektuale, etj., qe ndikon drejtpersedrejti ose jo statusin e 
ndergjegjshemteindividit ose te grupit. 

l\ ^" dr f £t P araek ^tuese te individit ose grupit kane nje ndikim mbi sjelljen e tij 
3) Perkufizim, .situates, dmth "konceptimi pak a shume i qarte i kushteve objektive dhe 
ndergjegjja e qendnmeve" 3 
(Thomas dhe Znaniecki, 1918, cituar nga Beauvois, 1995, fq. 140). 



3. DREJTIMI 1'SIKANAI I I IK 

Praktikimi i teorisc analitike ndaj proceseve te grupit eshte prezantuar per here te pare 
nga Freud ne dy veprat e tij me te famshme ne filhm te shekullit : Totem et Tabou (1912) dhe 

e Zt I-' '"I " dU m0i ° 921) - Per F,Cud si P £r Blithe pasardhesit e tij, proeeset 

e pandergjegjshme jane element* themelore, si moto te dinamikes se grupeve, nocioni i grupit - 
s.domos te Freud - kapercejne kuadrin e grupeve. Grupi funksionon pra, ne te njejten menyrc si 
aparat, pstk.k mdmdual. Ne do te dallojme ne grupe tc ndergjegjshmen, te parandergjegjshmen 
dhe te pandergjegjshmen. Nese izomorfizmi grup-individ eshte d.rekt per kete topik tc pare 
reudian, a, eshte me pak evident per topikun e dyte dhe nxjerr nevojen e nje transportimi ne grup 
te mstancave te ndryshme ; le t'i shohim me poshtc te prezantuar nga Amado dhe Guittet (1975): 

"Idi eshte poll instiktiv i grupit, ai eshte vecanerisht i pranishem nje nje grup per men 
ndermjetesimit te secilit prej anetareve te grupit; pluralizmi i imidrdeve evokon ne fakt per 
secilin diversitetin e instikteve libidinale dhe agresive. 

VA ; V ,u' P ' rfii fr S i }T emVe W tmsiS " SS eshte me «' misheruari ne personin e 

hdertt, dhe qe ne filh m ai behet progresivisht uni ne brendesi te nje grupi te "maturuar", 

Mbiuni eshte i perbere pergjithesisht nga rregulla te fimksionimit, parime bare te 
perbashketa per teresine e anetareve, te njokura dhe te pram.es hme prej tyre. 
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Ideali i Unit, model i te cilii anetaret e grupit kerkojne i'i ngjasojne, mund te jete lideri 
ose nje person (Jeter i grupit. Grupi ne teresine e tij mund te ideniifikohet me nje grup tejashtem 
ose me nje ide, nje abstraksion (sekt). 

Uni ideal, ne nje grup, do te jete si nje identifikim i idealizuar me vete grupin. Eshte 
gjithe fuqishmeria narcistike qc predominon. Mheshtetja ndaj identijikimit her oik, eshte sidomos 
e dukshme ne disa banda adoleshentesh. " 

Sipas Freud fenomeni kryesor qe lejon qe grupi te qendroje rezulton te jete nje sjellje 
arkaike, atashimi me shefm. Eshte pra identifikimi qe eshte procesi themelor i dukshem ne grupe. 
Ky identifikim eshte i dyfishte. Nga nje ane nje identifikim i gjithe' anetareve, mc shefm, 
identifikim ky qe lejon nga ana tjeter nje identifikim reciprok mes anetareve te grupit, identifikim 
qe behet i mundur prej faktit qe te gjithe ndajne me njeri-tjetrin te njejtin ideal uni, dmth nje 
model te njejte te cilit kerkojne t'i ngjasojne: shefit te tyre. "Anetaret e grupit identifikohen me 
shefm dhe identifikohen me njeri-tjetrin". (Freud, 1 923) v - 

Roli themelor i shefit ne krijimin e nje grupi do te trajtohet serisht nga autori Redl (1965), 
por kete here" duke u nisur nga vezhgimet e femijeve dhe adoleshenteve ne klasa. Krijimi i nje 
grupi, thote Redl, rezulton me reagime emoeionale qe burojne nga nje individ i caktuar ne grup: 
personi qendror. Keto reagime emoeionale mund te jcne pozitive ose negative, dhe personi 
qendror shihet si nje objekt identifikimi e jo si nje objekt instiktiv. Pra ne marredhenien me 
shefm manifestohet nje teresi reagimesh emoeionale qe jane edhe treguesit e natyres se struktures 
afektive te grupit. Nga keto vezhgime, Redl zgjedh dhjete tipe te ndryshrne personash qendrore 
qe i korrespondojne dhjete modaliteteve te formimit te grupit. 

Por mbi te gjitha, jane psikanalistet e shkolles angle/.e, te ndikuar nga Melanie Klein qc 
mbrojne kete teori dhe sidomos ato te shkolles se Bion. 

DHJETE TIPET E PERSON AVE QENDRORE SIPAS REDL (1990) 



1. Sovrani patriark 

Eshte imazhi i mesuesit ose i babait te mire dhe te drejte. Ai nxit nje ndjenje sigurie, dhe 
gjhhshka eshte rreth e rrotull tij behet nje grup me nje Mbiun te brendesuar dhe qe eshte ai i ketij 
personi qendror. 

2. Lideri 

Eshte nje shef qe kupton anetaret e tij, permes aftesise se tij teknike. Grupi perbehet nga 
themeli i trupezimit te personalitetit te shefit ne idealin e unit te secilit prej anetareve. 

3. Tirani 

Ai eshte pereaktuar nga rregulli qe imponon. Grupi perbehet prej identifikimit mc kete 
tiran, me menyren e nje trupezimi ic Mbiunit te ketij te fundit me ate te secilit prej anetareve te 
grupit; mekanizmi ne loje eshte "identifikimi me agresorin". 

4. Objekti i dashurise 

Ai percakton shefm si ai, me te eilin anetaret e grupit jane te dashururar. Grupi perbehet 
duke filluar qe nga instiktet libidinale. 
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5. Objekti i instikteve agresive 

Ai perben rye shef rclativisht sadist dhc dominucs. Grupi perbehet rrclh tij dhc me nje 
sohdaritet insliktesh agresive. J J 

6. Organizatori 

Eshte ai qe iejon realizimin e deshirave te shtypura. Grupi perbehet nga pjesemarrja ne 
fiSsisT qeS1 ' ^ P& ef£kt 2hdUkjen 6 SitUataVe k ° nfliktUa ' e dllke ^*in e 

7. Joshesi 

w . m .^ ai . f nxit u njS Situate afektive ; ^Pi P^behet rreth ketij personi qendror permes 
vepnmit te tij mses ne sherbim te kenaqesise se instikteve. 

8. Heroi 

Eshte ai qe, ne nje grup, revoltohet kunder padrejtesise se shefit. Grupi i ri -perbehet 

SSJSLT Sf fikimi me kete hero ' qe permes vepnmit te di < vihet ng sh ^ 

mbrojtjes kunder msttkteve agresive te secilit anetar, sidomos ne perbalijen me shefin e vjeter. 

9. Ndikimi i keq 

Eshte ai qe, ne nje grup, konsidcrohet si nje ushtrues i ndikimit te keq. Ai perfaqeson nie 
inkurapm per te shprehur instiktet e njejta me te tijat. Keshtu perbehet grupi. PerlaqUS ° n njt 

1 0. Shembulli i mire 

ftiesin^rn ^ 8rUP ' karakterizohet me mungesen e konflikteve te brendshme dhe 

JE ^ Perbehet P&mCS dcme "' eve * « S5 perfaqesuar permes ketij person, 



kundertltS^hi/r": ^ ^ ^ anaHzoi grUpm thua < SC rastesisht > Bioni ne te 

kundert . perkushto, tcre jeten e tij studmnt te grupit. Qe nga ushtria. ku ai ishte officer e den te 

ii: e s pa 1,der ne grupct terapeutike "- Trc ,de theihes ° re ^ 

situacionoh^ ^ ^'r* ^"T ka "' e a *"' V/ '" '* NjS akdvitet t6 ndgrgjcgjshem, qe 

suuaconohet ne ntvelm e reahz.rmt te detyrave dhe qe i korrespondon njeres prej dy perbergsve 

nga (antazmat dhe qe perben mardhemet afektive: eshte grup, haze. Jeta e nje grupi dhe dinamtka 

dhe , ° m nffT ^ T * **** sistemeve- n e' Lent, objektiv 

dhe te mamfestuar, nje s.stemt afekttv, simbolik dhe implicit ose te pandergjegjshem." 

nocion 2 il7Ti [ "" 1 f ntalitetit te grUpit " { " rou P menlali 'y) ose "skema mendore kolektive". Kv 
noc.on mund te kuptohet sipas E. Trist "nje rol referenti per kontekstm grupal analog me tc 
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pandergjegjshmen e kontckstit individual". Ky mental itet grupi do te pcrbcje ire skcmat 
themelore. Individet e vendosur ne situaten e graph do t'i shohim sipas Ire formave: 

- varesia: 

Eshte kerkimi i mbeshtetjes te nje' lideri, kerkimi i ndihmes dhc sigurise. Lideri duket si i 
vetmi i afte per te siguruar kenaqjen e nevojave te grupit. 

- giftimi (pairing): 

Ne mund te cilesojme skemen e shpreses. Ajo buron nga mardheniet e para pozitive qe 
lindin ne grup mes dy prej anetareve dhe shfaq kerkimin e nje "komplimenti", premtimin e 
zgjidhjeve te" problemeve ne grup. 

- sulm-largimi: 

Eshte skema e shoqeruar me perceptimin e nje rreziku dhe menyrave te ndryshme per te 
reaguar ndaj kesaj situate, qofte permes luftes, qofte permes largimit. Sulmi i bete mund te 
drejtohet drejt liderit apo ndaj anetareve te tjere te grupit. Grupi perben nje cntitet koheziv 
perbalie nje rreziku dhe menyrave te zgjidhje.s. 

3) Rendesia e fantazmave ne grup: Grupi perjetohet nga nje pjese e madhe e anetareve te 
tij ne nje menyre imagjinare. Skemat organizatore te dinamikes se nje grupi korrespondojne me 
aktivizimin ne nje situate le grupit, tc frikerave apo deshirave shume arkaike. 

"Si gjate historise se tyre feminore subjektet perballen shpesh me objekte ambivalente, 
here shperblyese dhe here kercenuese, here te kendshme, here shkaterruese. Rikujtimi t 
fantazmave perben pengesen e pare kryesore per nje rregullim te realitetit te situates kolektive 
dhe krijimin e nje te vertete bashkepunimi" (Maisonneuve, fq. 74). 

Pikerisht ketu del edhe lidhja me Mclanic Klein. Eshte ajo qe paraqet hipotezen se situata 
e grupit riaktivizon fantazmat primitive te shkaterrimit te trupit. Kjo hipoieze do te rimerret nga 
M. Klein dhe W. Bion dhe do te zhvillohet prej tyre. 

Rendesia e imagjinares ne grup: Anzieu flet per M. Klein duke thene se ajo "ka vene ne 
dukje dimensionin e dyfishte, fantazmatik dhe simbolik ne grupe. Psh, situata e grupit direktiv 
zhvillon tek subjekti ambivalencen kundrcjt autoritetit, kurse situata jodirektive provokon nje 
regresion me arkaik, paraedipian, me nje rritje te ankthit te shkaterrimit, persekutimit dhe 
depresionit. "Klima" e nje grupi, real ose artificial, produktet c tij ose paaftesite e tij per te 
prodhuar, jane te lidhura me rezonancat ose me diskonkordancat fantazmatike". Tre tipe 
nocionesh duken qendrore per te qartesuar funksionimin dhe lillesen e imagjinares grupale. 

Grupi funksionon si nje end'err (Anzieu, 1966) : 

Grupi eshte vendi i realizimit te deshirave te ndaluara ose qe jane shtypur, te jetes sone 
private, jetes sociale apo te temijerise. 

Uuzioni grupal (Anzieu, 1975) : 

I frymezuar vazhdimisht nga punet dhe veprat e Winnicott mbi ankthin e copezimit te te 
porsalindurit, Anzieu vuri ne dukje nje ankth te fshehte prezent ne te gjithe grupet: ate te 
humbjes se identitetit personal. Perbalie ketij rreziku, te te qenit i humour ne masen e individeve. 
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i humbjes se statutit persona! te' individit specifik, do te zhviilohet ne grup nje mekanizem 
mbrojtes qe do tc na Icjoje zvogclimin c ketij ankthi, duke ruajtur deshiren per siguri dhe unitct, 
qe eshte' nje prej deshirave themclore te perkatesise ne nje grup. Eshte ky mekanizem mbrojtjeje 
qe sjell iluzionin grupal: ai konsiston ne zevendesimin e unit ideal te individit ne un ideal te 
perbashkel, dmth ne perdorimin e iluzionit te nje shkrirjeje. Ky eshte kerkimi i nje gjendjeje 
shkrirjeje kolektive. 

Aparati psikik grupal: 

Ekziston nje model grupal aparati psikik. Ky aparat eshte nje ndertim qe lejon krijimin e nje 
Uni grupal, qe" nuk eshte nje instance analoge me unin e aparatit psikik individual, por sistemi i 
formimit permes te cilave Uni formohet me pluralitet identifikimesh, mardheniesh me objektet 
per te arritur ne nje pluralitet qe formon grupin. . . Ne shohim atehere formimin e nje figure unike 
duke u nisur nga karakteristikat e shumeve ne baze te nje mekanizmi kondensimi qe I jep gjithe 
personave nje lloj ekuivalence". 

4. KERKIME MBI FENOMENET E GRUPIT 

Tani do te prezantojme disa nga kerkimet me tc rendesishme mbi grupet. Behet fjale per 
punime, te cilat mund t'i konsiderojme* si referenca me viere ne kete ceshtjc. 



STILET E L1DERSHIPIT DHE PRO^ ESl I GUUPI1 



Lippitt dhe White, 1947 

Keta autore kane realizuar kerkimet e tyre ne 1939-1940 me grupe femijesh amerikane per 
rreth 10 vjet, te cilet frekuentonin klubet e kohes se lire. Ve'zhgimet jane here per kohe te gjate 
dhe kane per qeilim studimin e mardhenieve mes tipit te komandimit dhe fenomeneve tc grupit. 
Ire tipe lidershipi jane percaktuar qe do t'i korrespondojne sjelljeve te te rriturve te pergjegjshem 
per grupin: 



y Lidershipi autoritar: 

Vendimet qe i perkasin punes dhe organizimit te grupit merren vetem nga pergjegjesi, dhe 
gradualisht me vazhdimesinc c aktiviteteve. Vendimet nuk justifikohen, as jane te qarta ne" lidhje 
me nje progresion te mundshem. Kriteret c vleresimit te shefit nuk jane te njohura. Se fundi, 
mbetet menjane pikepamja e grupit. 



> Lidershipi demokratik: 

Vendimet rezultojne nga diskutimet e provokuara nga lideri ; por te bera ne masen e grupit, 
Ato jane te qarta ne lidhje me progresionin e grupit, cdo etape sqarohet. Nga ana tjeter lideri 
justifikon cdo vendim. Kur del nje problem, ai shoqerohet gjithnje me shumc altcrnativa, nga te 
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cilat grupit i duhel te zgjedhe. Megjithese lideri nuk mcrr pjese vete ne aktivitete, ai perptqet te 
jete i integruar ne jeten c grupit. 



> Lidershipi pasiv: 

Pasi precizon menyrat dhe materialin, te cilat ia paraqet grupit, shefi adapton nje sjellje 
pasive. Grupi ka pra nje liri te plote. Pra lideri as gjykon dhe as vlereson. Prania e tij eshte 
miqesore, por ai nderhyn vetern kur kerkohet, duke marre vetem nje" minimum iniciativash. 

Rezultatet e marra tregojne' qarte se tipi i lidershipit ndikon nje grup dhe teresine e sjelljeve te 
tij emocionale, sociale dhe kognitive. 



Konkluzione 

Keshtu, ne grupet me komandim autoritar dominojne sjelljet qofte permes apatise, qofte 
permes agresivitetit. Klima socio-afektive e ketyre grupeve eshte e keqe, kohezioni eshte i dohet, 
tensionet e brendshme jane tc forta dhe favorizojne krijimin e grupeve te vogla. Agresiviteti i 
liderit kthehet drejt disa anetareve te grupit ose jashte me shfaqjen e vulgaritetcve. Dhe ajo qe 
vihct re te puna ne pranine e shefit performanca eshte e mire (madje me e mire se e grupeve 
demokratike), por vihet re nje prirje e forte per uniformitet, dallimet nderindividuale jane te 
vogla pothuajse ne minimum. 

Nga ana tjeter, ne mungese te shefit performanca shembct lehte dhe si pasoje grupi humbet 
fare pergjegjshmerine osc inieiativen. 

Ne grupet me komandim demokratik, nga ana tjeter, performanca eshte me e larte dhe 
qendron e tille, edhe kur lideri nuk eshte prezent ne nje grup. Kjo situate lejon nje shprehjc me te 
madhe te dallimeve individuale, prodhimet jane eilesore, por me pak uniforme se nje' situaten 
autoritare. Kenaqesia e anetareve te grupit eshte e larte dhe klima socio-afektive eshte pozitive: 
kohezioni eshte i forte, keto grupc e ruajne nje gjendje te tille. Agresiviteti kundrcjt shefit mund 
te shprehet drejpersedrejti dhe kjo gje nuk krijon tensione. 

Ne grupet me komandim pasiv, performanca eshte me e keqe, me ose pa pranine e shefit. 
Keto grupe mund te cilesohen si "produkte jo aktive". Klima socio-afektive e grupit eshte shume 
e keqe, keshtu qe edhe kohezioni dhe nivcli i kenaqesise te tille jane. Si ne grupet autoritare. edhe 
ketu kemi sjellje agresive, kundrejt te tjereve, por kjo drejtuar edhe se jashtmi. 

Ky kerkim ka pasur sukses te" konsiderueshem ne USA. Keto autore kane pasur si qellim te 
shohin dhe te japin rezultate te tilla me idene se secili lip lidershipi prodhon nje klime sociale (e 
vecanle dhe nje tip te caktuar performance. Prej ketej kemi keto perfundime se stili i komandimit 
varet nga dy faktore thelbesore: adaptimin e tij ndaj tipit te dctyres dhe adaptimin ndaj vete 
karakteristikave te grupit. 

Adaptimi ndaj grupit; Sic tregon edhe Schrag (1954); duke studiuar tipet e liderve ne burgje. 
ai pohoi se lideri eshte ai qe adaptohet me mire dhe ai qe perfaqeson me shume vlerat e grupit. 
Keshtu lideret ne burgjet e korrigjimit me te keqinj shfaqen si lidere te dhunshem, dhe nga ana 
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tjeter studimet kane treguar se ne burgjet e popullatavc me pak le kriminalizuara Hdere me 
kooperative. 

Adaptimi ndaj detyres: Nese natyra e detyres - si tie ckspcriencen e Lippitt dhe White - eshte 
tipi knjues, eshte me mire stili dcmokratik qe do tc arrije nje performance optimale: tc ajithe 
kerkuesit jane dakort ne kete pike. 

Nga ana tjeter, per tipe te tjera detyrash ka probleme, veprime tc ndryshme perballe nje rreziku 
dhe stili autontar mund te jete me efikas. 

Fenomenet e lidershipit duhet te anaiizohen lidhur me natyren e situates. Lideri me i mire do te 
jete ai qe" do te dye te adaptoje sitilin e tij me situaten. 
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Devijimi, rcfuzimi dhe komunikimi n£ grape (Schachter, 1965) 

Komunikimi eshte, thole Schachter, mekanizmi, permes te oil it ushtrohet tuqia, dhe ai do te' 
jete mbeshtetja qe perdor nje grup per te here presion mbi ata qe i thyejne normal c grupit. 
Eksperienca eshte realizuar duke iu refcruar kalcr tipeve te klubeve, ne te cilct individet kishin 
dashur te shkonin. Dy klube ishin terheqes (klube vt studime rasti" dhe "kinemaje") dhe dy jo dhe 
aq terheqes, pra nuk i korrespondonin deshirave te subjekteve (klubi i gazetarise dhe ai i radios). 
Ne mund te marrim dy shkalle kohezioni. Grupet kohezive jane ata anetaret e te cileve bejne 
aktivitetin te cilin ata e duan. 

Detyra e propozuar grupeve konsistonte ne diskutimin e rastit te nje te riu delinkuent dhe t'i 
pergjigjeshin pyetjes: "(^fare do te behet me te?'\ Pre dy nga keto grupe { studimi i rastit dhe 
gazetaria), detyra e propozuar i korrespondonte tamam aktiviteteve te parashikuara. Per dy te 
tjeret, detyra nuk ishte edhe aq e kendshme. Secili prej kater grupeve i ishte nenshtruar kushteve 
eksperimentale te caktuara: kohezionit tc grupit dhe kembenguljes ne detyre. 



Detyra 





Kembengulja 


Moskembengidj a 




Klubi i 


Klubi i 




"studimi i rastit " 




E forte 

Kohezioni 




"kinema" 


I GRUPIT 






E dobet 


Klubi i 


Klubi i 




"gazetarise'' 


"radios " 



4 Kushtet e ekpe deuces se Schachter 

Secili klub ka 5 deri 7 anetare ^naive*' dhe 3 "finoke" dhe keto diskutojne per rreth 45 min. 
me njeri-tjetrin. Secili prej fmokeve do te luaje nje rol te caktuar me pare dhe i korrespondon tre 
tipeve te individesh: 

nje "konformist " qe adaptohen si pas qendrimit ; 

nje "jlotant" (i papercaktuar) qe pasi ka adaptuar ne fillim nje qendrim ekstrem dalengadale 
afrohet me pozicionin dominant ne grup; 

nje "shrnanges" qe e di me pare zgjidhjen e nje rixhiditeti ekstrem dhe ate" mbron gjate gjithe 
kohe. 

Rezultatet e para te mbiedhura jane si me poshte: 
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("shmangesi"). Kur stamps! nd ly op on dte f T ^ " Poicion 
adresohemi me pak atij. Pra ka nig pn S f '" e erl,pin (""o^"), ne i 

grupet kohezive qe kryejne „j 6 detyre ^ f ^ 6 ****** 16 rastit " An* ne 

me nje ulje te komumkMt: f % ™I ™£ f>qe ro het menjehere 

themi se procesi i permit « , S " ^ ? ^ jo kohe.ve. P f a 

nje detyre per te cilen ata kane investuar M grUpet kohezive ™ 

Ng. ,.«,, „ teimi | sta , n8Sil mik sMta ^ 
Kohezioni ne grug 

^-V.s?s rs in tg ^ P r r? * ,orcave * d ° te k - * «*. 

(Festinger, 1950). " Je g ™ pi dhe * 1 "'is-..,,,? forcave te desintegremit" 



Faktoretefavorshem; 

homogjeniteti i grupit 
akordi per qellimet 
terheqje e perkatesisc ne grup 
shpeshtesia e nderveprimeve 
ekzistenca e nje kercenimi te jashtem 
proksimiteti fizik 
lidershipi demokratik 
komunikimi i mire" 

konkurrenca nder-grupore 
qartesimi i roleve 
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Faktoret e pafavorshern: 

® heterogjeniteti i grupil 

a disakordi mbi qellimet 

■ mungesa e interesit per grupin 
" rrallesia e nderveprimeve 

H mungesa e kerce'nimeve te jashtme 

a distanca fizike 

■ lidershipi "autokratik" 

■ komunikimi i keq 

■ konkrrenca brenda-grupit 
■'" ambiguiteti i roleve 



Jane bere edhe shume punimc mbi lidhjen kohezion-performanee. Nje grap koheziv do te 
jete shume performant nese ai do te kete qeliime te mirepercaktuara. Performanca e nje grupi do 
te varet nga dy faktore: kohezioni dhe akordi mbi qellimet: 

♦> nese kohezioni eshte i forte, dhe pranimi i normave eshte" i larte performanca do te jete 
optimale; 

❖ nese kohezioni eshte i dobet, dhe pranimi i normave eshte i mire, performanca do te jete e 
. mire; 

❖ nese kohezioni eshte i dobet dhe pranimi i normave do te jete po ashtu, performanca nuk do 
te ishte e mire. 



Ndryshimi social ne ^rup 

Nje nga kerkimet me" te medha te psikologjise sociale eshte bere nga Lewin gjate luftes. 
Behet fjale per te ndryshuar zakonet e amerikaneve per konsumimin e mishit. Ne teorine 
lewmiane ekziston edhe nocioni quasi stationnaire. Kjo gjendje i korrespondon ekuilibrit mes 
forcave te njejta dhe te kunderta, eka con ne nje rezistence ndaj ndryshimit. Per te prodhuar 
ndryshimin duhet nd^shuar fusha e forcave ekzisluese, qofte pennes rritjes se nje force ose uljes 
se te tjerave. Qofte duke rritur presionet qe shkojne drcjt ndryshimit, qofte duke reduktuar 
presionet qe shtyjne ne rezistencen ndaj ndryshimit. Ashtu si Lewin hedh hipotezen se nje nga 
bunmet kryesore te rczistences ndaj ndryshimeve eshte frika se mos thyen normat e grupit. 
keshtu duhet te reduktohet kjo frike per te favorizuar shfaqjen e sjelljeve te reja. 

Lewin arrin ne nje konkluzion, pasojat kryesore te te cilit jane shume te rendesishme. 
"Eshte me e lehte te modifikojme zakonet e nje grupi se ato te nje" individi te vetcm". 
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TE FILLOSH PUNEP 
FJALIM-LIGJERATE 



ZGJEDHJA E NJE TOPIKU-CESHTJEJE PER DISKUTIM 

konkrete. q d,Skut0M PW ^ nS dispozicion duke qene te sakte dhc 

TESTIMI I CESHTJES 

Sd^Z dhm ^ V&htje diskutim ' * duh « * '™™ J-side.au. t re p.ka « 
1. A eshte kjo ceshtje e pershtatshme per audiencSn' 
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2. A eshte kjo ^eshtje e pershtatshme per ju? 

Nje ceshtje eshte e pershtatshme per ju, nese ajo plolcson kete test; a mund ne te perfshihemi nc 
te dhe te jemi to inleresuar mjaftueshmcrisht per t'u motivuar per le here kerkimet e nevojshme. 

3. E pershtatshme per rastin dhe vendin? 

Pas ngrenies se' nje darke nuk duhet nje fjalim shume' i gjate dhe i lodhshem per audieneen qe 
sapo ka ngrene dhe me teper qe do te degjoje nje ceshtje te kendshme dhe interesante. 



SELEKSIONONI NJE QELLIM 

Kurdohere qe do te mbani nje fjalim, ju duhet te keni nje ide te qarte te arsyes per kete fjalim. 
Duke pasur kete qellim ne mendje, do te jete shume e lehte te planifikoni udhetimin tuaj. 
Ka tre stade ne punen per gjetjen e qellimit te fjalitmit tuaj: zgjcdhja e qellimit kryesor; e qellimit 
specifik dhe t'i qendrosh idese krysore. 

Qellimi i pergjithshem 

Kur ju pyeteni per te percaktuar apo pohuar nje qellim te pergjithshem, ju duhet te thoni, nese ju 
keni si synim te informoni apo bindni te tjcret. Fjalimet informative pcrgjithesisht perqendrohen 
ne" shpjegimin - sqarimin e dickaje si punon, efare do te thote ose si mund ta realizojme. 
Nje fjalim bindes eshte ai ku folesi merr nje pozicion te caktuar dhe perpiqet te beje te mundur qe 
audienca te pranoje dhe mbeshtese kete pozicion. 

Qellimi specifik 

Pasi te keni percaktuar dhe vendosur qcllimin e pergjithshem te fjalimit tuaj, ju duhet te vendosni 
qellimin specifik. Kjo do t'ju ndihmoje te perqendroheni ne menyre premize mbi ate eka doni te 
permbushni; do t'ju ndihmoje te percaktoni gfare doni: qellimi juaj eshte te informoni apo te 
bindni audieneen. Per kete duhet te ndiqni kater udhezime: 

1. Perifrazoni qellimin tuaj qartazi dhe plotesisht. 

2. Perifrazoni qellimin ne terma te efektit qe ju doni te kete mbi audieneen. Psh te informoni 
audieneen mbi faktin se si mund te ndalohet dhuna ne" famitje. 

3. Limitoni qellimin tuaj ne nje ide te vetme. 

4. Perdorni nje gjuhe shume specifike ne percaktimin e pohimit tuaj. 
Idea qendrore 

Idea qendrore vendos permbajtjen kryesore te fjalimit. Ajo eshte si nje teze apo pohimi i nje teme 
te caktuar. Keto ide prezantohen ne fjali te plota qe permbajne nje fjali te vetme. Psh nje ide 
qendrore eshte: martesat e palumtura mund te ndodhin per shkak te komunikimit te varfe'r. 
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ROLI I FOLESIT 



Ne cdo moment qe ju luani kete rol perpara audiences, ajo eshte duke pritur disa sjellje prej jush. 
Kur nje audience vjen per t'ju degjuar ju, ajo pret qe ju te keni njohurite e duhura per ceshtjen 
tuaj te diskutimit dhe qe ju ta prezantoni ate qe dini ne nje menyre interesante Analizimi i 
audiences eshte procesi i zbulimit te faktit se cfare anetaret e audiences dine mbi ceshtjen tuaj, ne 
9'gjera ato mund te ishin te interesuar, cfare qendrimesh dhe besimesh kae dhe 9'lloj njerezish 
perbejne audiencen tuaj . 



Njohurite e audiences 

Nje aspekt i rendesishem i analizcs se audiences eshte marrja parasysh e njohurive te audiences 
per topikun tuaj. Ne baze te vendit ku ju do te prezantoni fjalimin tuaj, ju duhet edhe te merrni 
me mend sa di audienca per kete ceshtje. Ndoshta edhe duke i pyetur ata se cfare dine per 
ceshtjen mund te ishte e vlefshmc per ju. 



Interesi i audiences 

Disa ceshtje duken te jene shume interesante. Best-scllerat me te medhenj ne gjithe boten jane 
hbrat dhe artikujt mbi dieten, ushtrimet dhe parate. Nuk mheten prapa edhe kategorite e 
vetpermiresimit dhe vetndihmimit. 

Nje menyre per te terhequr interesin e audiences mbi nje ceshtje te caktuar eshte te nxjerresh 
9'eshte e rendesishme per audiencen. 

Nje menyre tjeter eshte te pcrishish ne diskutimin tuaj edhe audiencen permes pyetjeve dhe 
mendimeve - komenteve te tyre gjatc fjalimit tuaj. 

Qendrimet dhe besiraet tuaja 

Ju gjithashtu duhet te merrni ne konsiderate qendrimet dhe besimet e audiences mbi ceshtjen per 
fjahm. Ndoshta shpesh do te flisni perpara nje audience qe ndan me ju besimet mbi ceshtjen dhe 
kete e vim re nga tundjet e kokave, veshtrimet e syve. etj. 

Por shpeshhere te tjera mund te keni degjues qe kane qendrime te ndrvshme nga tuajat. Nese ata 
nuk jane te interesuar per ceshtjen tuaj te diskutimit, ju do ta keni edhe me te veshtire te vazhdoni 
te qete fjalimm tuaj. Besimet tuaj a duke qene te kunderta me ato te audiences, mund te duken si 
armiqesore per te tjeret. Nese mendoni se audienca do te kete mendime kunder, ju duhet ta 
shikoni me kujdes fjalimm tuaj. 

Demografia e audiences 

Anahza demografike permban te dhena mbi karakteristikat e nje grupi njerezish qe perfshijne 
moshen, seksin, arsimimin, profesionin, origjinen racore/etninike/kombesine, vendndodhjen 
^eografike dhe afrimitetin grupal. 
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Mosha 

Duhet te kcni nje idc mbi moshen e audiences tuaj para sc te flisni. Si pas grupmoshave te 
ndryshme do te ndryshojne cdhe pikat c interesit te audiences. Te rinjte imcresohen me shume 
per shkollen, punen c ardhshme dhe marredheniet sociaie. Prindcrit c rinj per faktoret qe 
ndikojne femijet e tyre. Mosha mesatare interesohet per punen e tyre dhe kohen e lire. 
Ka raste kur edhe tenia te caktuara si psh te ngrenet, mund te jete interesant per te gjithe moshat. 

Gjinia 

Edhe kjo ndikon shume audiencen dhe faktin si ajo e pret fjalimin tuaj. Kjo mund te jete nje 
faktor vendimtar per fjalimin tuaj. Nese psh ju mbani nje fjalim perpara nje audience te miksuar, 
por nuk e vini re prezencen e tyre dhe citoni nevojat e dy gjinive, jo vetem do te humbni shume 
pike, por fjalimi juaj do te ciigsohet si seksist dhe i papershtatshem. 

Arsimimi 

Ky eshte i rendesishem pasi na jep idene mbi njohurite dhe eksperiencen e grupit per geshtjen 
tuaj te diskutimit. 

Profesioni 

Kjo mund t'ju ndihmoje ju te parcaktoni se si ndikoje anetaret e audiences ceshtjet tuaja te 
diskutimit. 

Raca/etnia/kombesia e origjmes 

Politikanet i drejtohen shume grupeve racor/etnik te ndryshem. Nese auditori juaj eshte i 
shumellojshem ne kete drejtim, ju duhet te jeni shume te kujdesshem gjithashtu ne gjuhen qe do 
te perdomi, ne terminologjine e pcrdorur. 

Vendndodhja gjeografike 

Kjo mund te ndikoje' shume fjalimin tuaj. Nese duhet te permendni nje qytet ose do te" flisni per 
nje vend te caktuar ndryshe nga i juaji, audienca do te jete e kenaqur nese ju dini dicka per zonen 
nga ata vijne. 

Lidhja grupale 

Zakonisht anetaret e nje klubi ose organizatc te caktuar identifikohen me interesat dhe qellimet e 
organizates dhe te te tjereve. Kete duhet ta keni parasysh ne fjalimin tuaj. 



ANALIZONI RASTIN DHE VENDJN 



Gjatesia e fjalimit 

Gjithnje vendosni dhe parashikoni kohen per ijalim. Nese ju do te mbani fjalim ne nje klase, ju 
ndoshta do t'ju thuhet se keni kete sasi kohe ne dispozicion. Nese do te flisni ne nje organizate, 
ju do t'ju pyesin sa gjate do te flisni. Kur audienca ka nje pritshmeri te gjatesise se fjaiimit tuaj, 
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do te ishte shume e merzitshme, nese e tejkaloni kete pritshmeri. Nese ceshtja juaj per diskutim 
do te jete shume e kompl.kuar per t'u realizuar ne kete kohe, ose ngushtoni ceshljen osc R jeni nje 
tjeterceshtjepertediskutuar. J 



Koha e dites 

Kjo duhet marre ne konsiderate per fjalimin tuaj. Studentet ndoshta do te ishin me alerte giate 
mengjestt ose pasdites se vone. Ndoshta shume fjalime neper organizata ndodhin giate pasdites 
se yone ose naten kur aud.enca eshte shume e lodhur dhe folcsi duhet te kete kujdes per te eietur 
material qe te terheqe vemendjen e audiences. 



Vendi fizik i fjalimit 

Nese nuk e njihni vendin e fjalimit, ju duhet ta shihni ate para se te flisni. A eshte tavolina juaj ne 
vendor qe ju dont? Po projeklori? Po karriget si jane vendosur? A dini si perdoret projektori? Ktj 



TE GJESH MATERIALE PER FJALIM: KU TE 1 

Ka kater burime kryesore per tc permbushur qellimin tuaj; 

- Kerkimi ne eksperiencen dhe vezhgimet personale nga jeta juaj personate 

- Kerkimet ne internet, 

- Intervistat, 

- Perdorimi i bibliotekes. 



PARIME TE ORGANIZIMIT 

Pika tc lidhura me qellimin specifik dhe idene qendrore 

qetSof P ' kat 0allmm tUai dUhet " JetlS K lldhUra me qelHmil1 S ^ ClGk dhe rac ito 
Ju duhet te dalloni pikat kryesore nga ato me pak kryesore. Pikat kryesore jane te gjitha idete e 
pergjithshme dhe mformaciom qe mbeshtel idene kryesore. Kurse ato minorc jane idete specifikc 
dhe mformaciom qe mbeshtet pikat kryesore. Le te sugjerojme se qellimi , fjalimit tuaj eshte te 
bmdn, audiencen te mesoje te brendesoje grafikat kompjuterike ne kerkimet e tyre. Idea qendrore 
eshte se ato mund te dustrojne idete e tyre me mire dhe cfektivisht duke perdorur kompjuterin 
Pika juaj kryesore do te kete kete ide te pergjithshme: "Kompjuterat ju ndihmojne te vizatoni me 
shpejt, te nshtkom vizat.min me lehlesisht dhe te prodhoni dokumenta me estetike dhe me te 
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mire-ilustruar". Pikat mi no re mund te shpjegojne pi ken qendrore ne term a me specifike: (1) 
shume njerez nuk vizatojne mire; (2) nje kompjuterju aftcson te vizatoni si nje* profesionisU edhe 
papatur aftesi vizatimi; (3) rishikimi dhe ndryshimi i vizatimit do te ishte i lehte dhe efektiv. 

Perifrazoni te gjitha pikat ne fjali te plota 

I jepni gjithe pikave nje strukture paralele ne paraqitjen e tyre 



Sapo te keni marre gjithe materialin e gatshem ne dore duhet te vendosni mbi modelin e 



organizimit. Zgjidhja me e mire do te ishte ajo ku material! juaj do te pershtatej me" se miri sipas 
ketyre 6 rregullimeve te mundshme: 

1. RreguHi kohor 

Ose rregulli kronologjik perdoret per te treguar zhvillimin gjate kohes. Ky model funksionon 
mire kur ju doni te perdorni nje drejtim historik. 

2. RreguHi hapsiiior 

Kur perdorni kete rregull ju i referoheni nje sistemimi gjeografik per te ndihmuar audicncen te 
shohe se si pjeset perhejne te teren. Per te ndihmuar audiencen tuaj per te vizualizuar subjektin 
tuaj, ju i shpjcgoni asaj duke levizur nga e majla ne te djathte ose nga lart posiile ose nga nje 
drejtim qe eshte me i miri per ju. 

3. Rregulli shkak-pasoje 

Kur nje foles perdor kete rregull, ai e ndan fjalimin ne dy pjese kryesore: shkaku dhe efekti. Ju 
ndoshta nuk keni pse gjithnje te filloni me shkakun dhe te perfundoni me efektin. Mund te filloni 
edhe me cfektet pozitive dhe negative te shkaktuara nga X shkak qe specifikohet ne fund te 
fjalimit tuaj. 

4. Rregulli problem-zgjidhje 

Nje foles qe ndjek kete rregull perpiqet te udaje fjalimin e tij ne dy pjese ose seksione. Nje pjese 
pershkruan problemin dhe tjetra lidhet me zgjidhjen e mundshme te tij. 

5. Sekuenca e motivuar 

Kjo eshte zhvilluar nga Prof. A Monroe ne 1930. Sekuenea eshte percaktuar per te bindur 
dggjuesin te pranoje nje pikepamje dhe me pas t'i motivoje degjuesit per veprim. Psh: 
Vemendja (9eshtja per diskutim) 

Nevoja (nevoja per ndryshim ne nje fushe te caktuar para problemit) 

Kenaqja e nevojes (prezantohen zgjidhjet e problemit sipas folesit) 

Vizualizimi (c'gjera ndryshojne nese zgjidhja e problemit aplikohet) 

Veprimi (prezantohet veprimi qe ka shkaktuar efektet e permiresimit te problemit) 



MODELE ORGANIZIMI 
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6. Rregulli tipik 

Nese prezantimi juaj nuk i perputhet asnjerit prcj modclcve le mesipermc, atehere mund te 
perdorni ate t lpi k. Ju mund ta perdorm nje te tille kurdohcre ceshtja juaj per diskutim mund te 
grupohel logpkisht ne nenpika. 

FILLIMI I FJALIMIT 

Prezantimi eshte fillimi me pohimet hyresc te fjalimit tuaj. Ai i jep audiences pershtypjen e pare 

Si^n PreZanl ° n me ?eShtJ6n tU3j ' m ° tlVOn 3ta P& t£ dggiuar Ai SshtS shu ™ 6 ; 
Ja disa rregulla jo te veshtira - dhe - te shpejta per kete hyrje. 

Terheqja e vemendjes 

Tregimi i qellimit . tuaj audiences do te terheqe padyshim vemendjen asaj. Por terheqja e 
vemendjes hdhet edhe me krijimin c interesit per ceshtjen tuaj. 

Perdorimi i humorit 

Kerkimet kang treguar se fjalimet me pak humor brenda jane me terheqesc per audiencen. 
Perdorimi i nje shembulli 
Referojuni rastit (elites) 

Nese ju do te flisni ne nje date te caktuar te shenuar, referojuni dites se shenuar. 
Trcgoni rendesinc e ciishtjes 

Ti tregoni anetareve te audiences se ecshtja qe ju do te trajtoni eshte e rendesishme per jetet e 
tyre, eshte nje rruge e mtre per te terhequr vemendjen e tyre. 

Perdorni informacion habitcs (surprize) 

Perdorimi i materialit te padSgjuar shume per audiencen eshte serisht nje fiflim i mire i fjalimit 
Pyctjet 

Pyetjet be'jne qe anetaret e audiences te jene me te perfshire menderisht ne prezantimin tuaj. 
Perdorni shcrabuj personale 

Mos kini turp t;i refcroheni jetes tuaj kur mund te gjeni shembuj te goditur ne te per te here 
prezantimin tuaj. Keto shembuj e bejne nje foles me rate forte sepse ato j«e nje menyre e 
treg,m.t se ju e dim se per cfare po flisni dhe se do te fitoni keshtu kredibilitetin e audiences. 

Perdorni nje citat 

Ndonjehere ju mund tc gjeni ndonje citat qe i perputhet ceshtjes se zgjedhur nga ju per fjalim qe 
do te shenoje nje filhm te mire per Ijalimin tuaj. Edhe ky mund te rrite kredibilitetin per aftesite 
tusj a. 
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Keshilla shtese per hyrjen 

1. Edhe pse mund te doni te rritni kuriozitctin e audiences per efare do te ilisni, mos e /.gjasni 
shume kete kuriozitet. Audienca mund te merzitel. 

2. Beni nje hyrje te shkurter. Trupi i fjalimit permban idete dhe niaterialin kryesor. 

3. Sigurohuni te adaptoni ceshtjen me rastin dhe audiencen, Perpara se te filloni tc ilisni pyetni 
veten nese ka ndonje gje ne situate" qe ju s'e parashikuat dhe keni nevoje ta perfshini. Psh. A 
eshte' kohe e ftohte dhe e laget per audiencen qe te vinte ketu? A duhet te falenderoni 
audiencen per kete? A ju prezantoi njeri ne fillim ne menyre te vecante? 



KONKLUZIONET E FJALIMIT 

Nje konkluzion duhet te lidhe nje flalim se bashku dhe t'i jape audiences ndjenjen se fjalimi 
eshte i plote. 

Permblidhni idete kryesore 

Nese doni qe audienca te mbaje mend pikat kryesore, akjo do t'ju ndihmoje ju te kthcheni. 
mbrapsht dhe t'i permblidhni ato ne nje konkluzion te fjalimit tuaj. 

Perfshini nje citat 

Nese ju keni bere hyrjen e fjalimit me nje citim, edhe fundi duhet te jete i title. Nje citat do t'i 
jape audiences autoritelin per gjithshka ju keni thne dhe do t'ju ndihmoje ju te pennblidhni idelc 
kryesore. 

Frymezoni audiencen per veprim 

Nese qellimi i fjalimit tuaj ka qene bindja e audiences, ju mund tc perdorns konkluzionin tuaj per 
t'i treguar audiences pikerisht ate qe ata duhet te bejne. 

Keshilla shtese per konkluzione 

\ . Punoni per konkluzionin tuaj deri sa te ndiheni se mund ta shprehni ate pa pare ne lcter. 

2. Nese thoni se perfunduat, bejeni kete, mos u ktheni ne pika te tjera apo gjera qe ende s'i keni 
thene. 

3. Mos perdorni fjalet "Faleminderit" apo "A ka pyetje?" si konkluzion te fjalimit tuaj. 

4. Beni konkluzionet dhe largohuni nga podiumi. 

Bibliografsa 

Ne fund te skices dhe shenimeve tuaja per fjalim duhet te vendosni edhe nje material bibliografik 
qe keni perdorur per te pergatitur fjalimin tuaj. Kjo duhet te pcrfshije gjithe librat e lexuar apo 
perdorur, sitet ne internet, gazetat, revistat, faqet ne internet dhe gjithe njerezit qe kern 
intervistuar. Te gjithe librat qe keni perdorur duhet te shkruhen ne te njejten menyre dhe stil si 
origjinali. 

Se dyti, gjate kerkimit te materialit duhet te" keni mbajtur shenime te kujdesshme per 
vendndodhjen e materialeve per t'i shenuar keto ne bibliografme perfundimtare te perdorur. 
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MBAJTJA E FJALL 



□ KUJDESSHMERIA 

Ju mund te pyesni si mundet nje* foles te jete i vemendshem ndaj fjalimit te tij. Megjithate kjo 
eshte' e mundshme duke qene prezent dhe duke funksionuar si nje trup, por jo duke qene atje me 
mendje. Kjo lidhet me nje zhurme te brendshme: Ti je aq i perfshire nga ankthi i te dhenit fjalim, 
sa harron te perqendrohesh ne nderveprimin human mes degjuesit dhe folesit. 
Vemendja dhe kujdesshmeria nenkuptojne perqendrimin ne moment; kjo do te thote t'i thoni 
vetes se keni ardhur t'i thoni degjuesit dicka te rendesishme dhe se do te beni me te miren qe 
mundeni per te komunikuar me ta. Gjithashtu eshte edhe nje ceshtje te qenit i ndergjegjshem dhe 
pergjigjes ndaj nevojave te degjuesve. Per t'u siguruar sejeni mjaftueshmerisht te vemendshem 
beni gjerat e meposhtme: 

1 . Gjeni nje ceshtje qe te jete e rendesishme per ju. 

2. Bern gjithe punen e nevojshme per te pergatitur ijalimin me te mire te mundshem. 

3. Individualizoni anetaret e audiences tuaj. Mundohuni le mendoni audencen tuaj si nje individ 
human dhe jo si nje mase njerezish. 

4. Perqendrohuni mbi audiencen dhe jo mbi veten tuaj. 

□ MENJEHERSHMERIA - URGJENCA 

Kjo ndodh kur komunikuesi eshte plotesisht i perqendruar mbi situaten e komunikimit. Ne kete 
menyre folesi eshte duke menduar per menyren me te mire per te bere qe ijalel e tij te kcne nje 
impakt dhe si audienea per pergjigjet atyre qe ai thote. Pyetja kryesore qe behet eshte "A po 
kuptohem une?" 

□ OREJTPERDREJTSHMERIA 

Kjo nenkupton te qenet natyral dhe i drejtpcrdrejte, i sinqerte. Mos perdorni fjalc te medha nese 
nje tjeter me e vogef jep kuptimm e asaj qe doni te thoni. 

□ CILESIA E BASHKEBISEDIMIT 

Kur keni nje cilesi bashkgbisedimi, ju i tlisni audiences pothuajse ne te njejten menyre sikur po 
bisedoni me nje person tjeter. Viera e kesaj pike eshte fakti se ju po beni nje pershtypje sikur po 
flisni me audiencen dhe jo audiences. 
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LLOJET E MB A JIM ES SE FJ A LIMIT 

1. Te folurit e improvizuar (s aytperatyshem) 

Ky lloj te foluri eshte dhcnia e nje fjalimi nc moment. Nuk ka fare kohe per t'u pergatitur. 
Instruktori juaj mund t'ju kerkojc te rcalizoni nje ijalim te ti lie ne klase. 

Gjeja trie e rendesishme eshte te mos panikoheni. Qellimi juaj me i rendesishem eshte te 
mendoni dhe organizoheni shpejt ne koken tuaj dhe te nisni te flisni. 

2. Te folurit me mamiskript 

Ky lloj te foluri perfshin te shkruarin e te gjithe fjalimit dhe leximin e tij audiences. Kur iexoni 
nje fjalim, ju e keni idene sa mund te zgjase ai, keshtu keto lloje te folurash jane nje metode e 
mire kur nje kohe e percaktuar eshte vendosur. Duke qene se nje manuskript kerkon nje vendosje 
te paracaktuar jQalfish, politikanet e perdorin shume ate per te pasur kontroll ne cka duan te thone. 

3. Te folurit pa leter 

Kjo metode perfshin te" shkruarin e gjithe fjalimit dhe me pas te mesuarin e tij permendesh fjale 
per fjale. Ka avantazhe te njejta me lloj in e mesiperm: fjalet ekzakte mund te planifikohcn, frazat 
dhe Qalite gjithashtu, dhe probleme te tjera gjuhesore mund te cleminohen. 

4. Te folurit e menjehershem 

Kjo metode eshte e tille ku nje foles mban nje fjalim nga shenimet e tij. Folesi duhet t'i 
permbahet idese kryesore te fjalimit - p&ishire hyrjen dhe konkluzionet - duke iu refer uar 
shenimeve te tij gjithashtu. 

Ky lloj fjalimi ka disa avantazhe. Ai lejon fleksibilitcl folcsit qe te mund te rregulloje feedbackun 
te degjuesit. Folesi eshte i natyrshem dhe pergjigjes ndaj audiences. 

Nje disavantazh eshte se ne kete metode folesi mund te shpenzoje kohe duke kerkuar fjalet ne 
shenimet e tij . 

MENYRA SI DUKEN1 

□ Pain j a e jashtme 

Ndersa ngriheni nga karrigia dhe ecni drejt podiumit, pershtypja e pare e audiences do te 
realizohet nga menyra si dukeni. Anetaret e audiences do te vene re si jeni veshur, nese ecni me 
besim drejt vendit ku do flisnL dhe nese dukeni te interesuar per te folur. 

Mos perdorni rroba qe terheqin vemendjen me shume se fjalimi juaj. Psh bluza me shkronja dhe 
shkrime te ndryshme. Zgjidhni veshjcn tuaj si pas lloj it te fjalimit, vendit ku do te flisni dhe 
audiences tuaj. 

□ Gjuha e trupit 

Levizjet shkaktojne nje pergjigje. Nje foles qe realizon disa levizje ka me shume" te ngjare te 
terheqe vemendjen me shume se nje qe qendron ne nje vend pa levizur gjate gjithe kohes. Kjo 
nuk nenkupton se gjate gjithe kohes se fjalimit te levizim pa kuptim. Per te qene efektiv ievizju 
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juaj duhet tejete e koordinuar me te folurin tuaj. Psh nose doni te theksoni me shumc nje pike, 
mund te" afroheni me shume me audiencen tuaj. 

Shmangni levizjet qe mund te jene shperqendruese psh ecejakcl ne dhomcn c fjalimit. 
Folesit qe i referohen shenimcve te tyre nuk mund te levizin dot vazhdimisht. 

□ Kontakti me sy 

Ne kukuren tone eshte e rendesishme qe ne te shohim tjetrin ne sy ndersa flasim me te. 
Megjithate kjo ndryshon nga kuhura ne kulture. Nje ekzaminim i mire i origjines se audiences do 
t'ju ndihmonte per t'u sjelle si duhet me kontaktin me sy. 

□ Shprehja faciale 

Degjuesit kane pritshmeri per shprehjen tuaj faciale dhe zerin tuaj. Duke pasur perpara vetes nje 
pasqyre ose nje televizor keni mundesine edhe te shihni veten ndersa flisni. Kini kujdes me 
shprehjet faciale 

□ Gjcstikulacioni dhe postura trupore 

Kujdes duhet pasur me levizjet e duarve dhe te trupit. Praktikojini ato para nje pasqyre para se te 
flisni. Mundohuni te jeni te" natyrshem, ndersa i perdorni. 
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□ Volumi 

Ne nje situate publike te foluri, ju duhet te flisni me ze te larte me qellim qe te gjithe t'ju 
degjojne. Duhet te flisni me nje ze qe iishte me i larte se zakonisht ju perdorni per te folur edhe 
pse mund te mos ndiheni mire. 

Gjatc gjithe kohes vini re nese fundi i audiences po ju degjon. 



□ Perdorni nje mikrofon 

Ne nje auditor te madh nese do te jeni foles ne te, do t ; ju duhet te perdorni nje mikrofon ndoshta 
te ngjitur pas vetes ose rrobave. Nese mikrofoni eshte statik, sigurohuni tejete ne lartesine tuaj 
dhe qendroni rreth 20 - 25 cm larg tij 



□ Ritmi 

Ky i referohet sa shpejt ose ngadale ju flisni. Nese flisni shpejt, ndoshta te tjeret nuk ju kapin dot. 
Kontrolloni here pas here ritmin tuaj sipas feedback te audience's, 



Komunikimi dlie proeeset e tij 



Artemisi Shchu 



□ Lartcsia e tingullit dhe ndryshimi i zerit 

Nje person qe nuk ndryshon asnjeren prej te mesipermeve eshte monoton ne ze. Shpesh nje ze i 
tille dukel i merzitshem, per shkak te monotonisc se ndryshimit ie" tingullit dhe zerit. Nese vini re 
nje komentator sportiv, ai ndryshon zerin dhe lartesine e tingullit duke transmetuar nje sere 
emocionesh gjate nje ndeshjeje futbolli. 

□ Shqiptimi 

Ky perbehet nga artikulimi me ze te larte i fjaieve. Kjo duhet here ne menyre korrekte gjate nje 
flalimi. Jo vetem qe shqiptimi afteson audiencen t'ju kuptoje me mire, por edhe tregon edukimin 
tuaj. 



PERDORIMI i MATERIALEVE MESHTETESE VIZUALE 
Lloje te mbeshtetjeve vizualc 



Derrasa e zcze ose e bard he 

Keto duhet te ekzistojne ne edo auditor dhe jane aksesoret me te thjeshte vizuale. Funksionon 
shume mire, nese ju e perdorni per te shkruar koncepte kyce te fjalimit tuaj. Mund ta perdorm 
edhe per te vizatuar diagrama te thjeshta. 

Duhet te shkruani shpejt qe te mos rrini gjate me kurriz te kthyer nga audienca. Sigurohuni te 
^ithe ta shohin shkrimin tuaj dhe te jete i qarte. 

Objekti aktual ose modeli i tij 

Ju mund te perdorni objektin, per te cilin po ftini ne flalimin tuaj vizualisht per fia treguar 
audiences. Kjo eshte interesante sidomos ne momentet kur audienca nuk e njeh ate. 
Edhe perdorimi i modelit te objektit eshte interesant. Psh nje maket ndertese ose psh nje organ i 
trupit (zemra). 

Postera, diagrama ose harta 

Perdorimi i te gjitha ketyre lidhet me terheqjen e vemendjes dhe partesimin e geshtjes, per te 
cilen po flisni. 

Tabela dhe grafike" .... 
Tabelat jane kolona figurash te rreguliuara sipas nje linje te caktuar qe tcjon degjuesm te marre 

drejtperdrejt informacionin e kerkuar. . 
Grafiku eshte material statistikor i prczantuar ne nje menyre vizuale qe ju ndihmon te sninni 
ngjashmerite, dallimet, marredheniet ose tendencat. 
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Grafike kornpjutcrikc 

Keto i refcrohen imazheve tc krijuara ose te manipuluara permes kompj uteri t. 
Materiale te projcktuara 

Video ose materiale te tjera te projektuara mund te perdoren per mbeshtetje vizuale. Kur i 
perdorni ato sigurohuni qe ato te theksojne fjalirnin tuaj dhe jo te terheqin vemendjen prej tij. 
Perdorimi i projektoreve statike eshte nje menyre shume e mire" fjaiimi. 

Nese materiali juaj eshte shume i komplikuar, ju mund te perdorni nje overprojektor 
kompj uterik. 

Ju si mbeshtetje vizuale 

Kjo funksionon ne dy drejtime. E para ka te beje me faktin se ju kontriboni si foles. Te folurit 
tuaj verbal dhe joverbal kontribojne me shume ne faktin si degjuesit manin dhe kuptojne 
mesazhet tuaj a. 

Se dyti, pjesemarrja juaj ne ate qe po demonstroni eshte shume e rendesishme. Nese doni t'i 
tregoni degjuesit dieka. ju jeni mbeshtetja me e mire vizuale. 

Rregulla per perdorimin e rabeshtetjes vizuale 

1. Perdorni mbeshtetje vizuale per plotesim, jo per zevendesim te fjalimit. Ajo duhet te jete 
plotesim i atyre qe ju thoni dhe jo fjaiimi juaj. 

2. Perdorni mbeshtetje vizuale per pikat qe kane nevoje per me leper shpjegim. Shihni ne 
fjalirnin tuaj cilat pika kane nevoje per shpjegim te metcjshem. 

3. . Tregoni mbeshtetjen vizuale vet em kur iejeni te gaishem per ta here ate. 

4. Sigurohuni qe secili ne mjedisin kuflisni mund te shohe dhe lexoje ate qe po tregon. 

5. Perpara jjalimit tuaj, kontrolloni dhe shihni ne dhome, ne.se mbeshtetja juaj vizuale mund te 
shfaqei lehtesisht. 

6. Praktikohuni me shpjegimin vizual perpara jjalimit tuaj. 

7. Flisni me audiencen ,jo me lastrat tuaja vizive. 

8. Ruani kontrollin e situates gj ate jjalimit. 

KONTROLLIMI i NERVOZIZMIT 

Shume studime kane treguar se njerezit behen nervoze dhe ankthioze, ndersa do te flasin ne 
publik. Winston Churchill, qe u be edhe nje nga politikanet dhe oratoret me te famshem te shek 
te 20, humbi ndjenjat heren e pare te* fjalimit te tij. Billi Graham, ungjillori me i famshem dhe i 
suksesshem i shek te 20, ishte ftuar te predikonte mesimin e tij te pare ne nje kishe" baptiste ne 
Bosteik. Ndersa ishte pergatitur dhe kishte pare e lexuar shume libra per te pergatitur predikimin 
e tij per te folur per 45 min, e mbaroi ate ne 8 min. 

Shume veta ndihen shume ankthioze dhe te frikesuar kur duhet te pcrformojne perpara nje 
audience. Nervozizmi prek muzikantet, lektoret, aktoret, biznesmenet, dhe njerezit e te gjithe 
profesioneve. Shume preferojne te flasin balle per balle ose ne telefon me tjetrin sesa te flasin 
perpara nje publiku. 

ia disa rregulla qe* mund t'ju sherbejne per te u!ur nervozizmin tuaj perpara fjalimit: 
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1. Vishuni ne menyre te rehatshme, me rroba, me te cilai ndihenl lirshem. 

2. Praktikoni te vetfolurin poziliv. Sapo shfaqet nje ide negative (nuk do t'ia dal mbane), 
zevendesojcni ketc me nje pozitive (jam paksa nervoz, por kjo nuk do te me ndaloje te bej njc 
prczantim te mire.) 

3. Jini te mirepergatitur. Mos prisni deri momentin e fundit te pergatitni dhe organizoni si do te 
flisni. 

4. Perqendrohuni ne mesazhin tuaj, Ne momentin qe besoni se keni dicka te rendesishme per te 
ndare me te' tjeret, eshte me e lehte te planifikoni se c'do te thoni. 

5. Imagjinoni veten qe po ia dilni mire. 

6. Nese ankthi juaj eshte i larte, pyetni instruktorin tuaj nese ju mund te flisni perpara te 
tjereve. Shpesh ankthi rritet kur ju duhet te prisni. 

7. Merrni disa here fryme thelle perpara se te shkoni ne krye te podiumit. 

8. Kujtoni se audienca perhehet nga njerez njelloj siju. 

9. Nese eshte e mundur, levizni rreth vendit te JJalimit; sidomos kur perdomi shembuj 
personale. 

10. Veshtroni fytyrat e njohura per ju dhe kini konlakt me sy me keta njerez. 

1 1 . Jepini vetvetes nje cmim pas cdo fjalimi dhe uroni veten per suksesin e patur. Edhe pse 
fjalimi nuk ka qene perfekt, kujtoni se ju ishit te afte ta benit ate. 

PRAKTIKONI FJALIMI N TUAJ 

Praktikimi do t'ju ndihmoje ju te dilni me mire ne tjalimin tuaj. Ju ndoshta do te hezitoni te 
praktikoni - ndoshta do t'ju duket vetja budallenj, ndersa flisni me nje dhome bosh. Nese 
provoni nje veshje te" re, harxhoni gjithe ate kohe duke provuar dhe bere ecejake ne te gjithe cepat 
e dhomes per te pare nese ju rri mire. E njejta gje duhet here edhe me fjaiimin tuaj. Vereni pianin 
e meposhtem. 

Pergatitni fjaiimin tuaj 

1. Pergatitni permbajtjen me kujdes. Fjalimi nuk do te jete me i mire se perpjekjet qe keni bere 
per ta pergatitur ate. 

2. Organizoni permbajtjen me fja.li te plota. Ndani idene kryesore nga ato pika mbeshtetese. 

3. Pergatitni fjalet kyc ose shprehet ky9 qe do te perdorni ^jate tjalimit tuaj. 

4. Bejini te dukshme dhe lexueshme ato. 

Provoni fjaiimin tuaj 

Gjate ketij stadi, theksi duhet vene mbi permbajtjen e ijalimit dhe nese ai funksionon ne menyren 
qe ju e keni imagjinuar ne koken tuaj. Duhet te bent korrigjimet e nevojshme nese eshte e 
mundur. 

Praktikoni te shprehurin aktual 

Stadi tjeter eshte te flisni ato qe keni pergatitur. Perpiquni tc imagjinoni audieneen. 
1. Qendroni perballe murit dhe 'shikoni' audieneen tuaj. Kujtohuni te vendosni kontaktin me sy 
me te. 
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2. Kontrolloni kohen e ffflimil. Do te shihni sa kohe do t'ju duhct ta mbaroni fjalimin. 

3. Flisni pa u ndaiur. 

4. Pasi te keni mbaruar, vini rc orcn. 

5. Analizoni performancen tuaj. 

6. Beni ndryshimet e nevojshme dhe praktikohuni serisht 
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Fjalimi informativ -- ai qe percakton, sqaron, instrukton dhe shpjegon - eshte' nje fenomen i 
zakonshem i shoqerise sone. Nese do te begatosh nje shoqerL aftesia per te dhene e mbajtur 
fjalime informative duhet te jete karakteristike dhe aftesi e nevojshme. 



QELLIMET E NJE FOLESI INFORMATIV 
Terheqja evemendjes 

Qellirni i pare i folesit eshte te kete vemendjen e anetareve te audiences. Ne shume situata 
fjalimi-publik ka shume gjera qe te shperqendrojne vemendjen. Njerez qe vijne vone; 
kondicioneri qe punon me rele fiket e ndizet; ndonje mize qe vertitet duke te shqetesuar; 
mikrofoni ben jehone me murct.. 

Koha qe njcrezit ju ndjekin kur ju flisni, eshte shume c shkurter. Si foles, ju duhet te" punoni. le 
rifitoni vemendjen e humbur te te tjereve. Menyra me e mire per ta bere kete ^je eshte te krijoni 
tek audienca deshircn e madhe per te te degjuar. A eshte material! juaj interesant per t'u aplikuar 
nga audienca? 

Nese ky material eshte dicka e re, ka shume te ngjare te keni vemendjen e audiences. 



Rritja e kuptueshmerise 

Shume e rendesishme eshte edhe qe folesi te mbaje nje fjaiim qe anetaret e audiences ta kuptojne. 
Shume gjera do te ndihmojne kuuptueshmerine: 

- Zgfedhja e gjuhes. Bota teknologjike ka nje gjuhe te pakuptueshme nga populiesia e gjere. 
Nese ne perdorim kete gjuhe, ka shume probabilitet qe audienca te mos t'jii kuptoje. 

- Organizimi. Jo vetem qe ju ndihmon ju te bashkoni Ijalimin, por edhe ndihmon de^uesit te 
kuptojne ate qe ju thoni. 

- llustrimet dhe shembujt. Nese doni te shpjcgoni dicka, sado e veshtire qofte kjo, nuk ka 
menyre tjeter me te mire se te perdorni nje shembull. 

Te ndihmosh kujtesen 

Nje tjeter qellim i nje folesi informativ eshte te bejc te mundur qe degjuesit e tij te mbajne mend 
ate qe" ai ka thene. Degjuesit ka shume te ngjare te mbajne mend folesit dhe fjalimet qe kane 
ngjailur tek ata emocione te caktuara. 

STRATEGJITE PER FJALIME INFORMATIVE 

Ka disa tipe strategjish per te prezantuar nje material informativ. Cdo tip kerkon nje aftesi te 
caktuar. Shpesh disa nga keto tipe i gjejme edhe ne nje fjaiim te vetem. 
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PERCAKTIMI 



Nje pcrcaktin, -. n je shpjcglm i kuptimit te nje fjalc ose fraze - muiid te beje nje dallim kritik 

, UPton ^ J " th0, \ ShpCSh n * eshte i mjiueAem; her 

te tjeia duhet ta sqarom me mire konceptm. Menyra te tjera me te gjera per te pereakluar 
konceptmj al reedheet 1 mologjia,shembulli,kraha.simi,dhefunk S1 oni. e pucakluar 

S^SlSaie 0naineS ^ ZhV,mmit " ^ « ^ "* perckatimin e 

^^z^^'r™ nje m - Kur ne p&donm - shembui1 ' 

f^astrm dhe kontrasti. Krahasimi thekson ngjashmerite dy ose me shume gjerave Kontrasti 
thekson dallimet mes dy ose me shume gjerave. Jvonaasn 

eshte tregimi si nje gje funksionon ose performon ne perdorimin e saj. Folesi mund te 
theksojne d,cka si te perdorshem, dobishem, ose pershlatshem. 

PERSHKRIMI 

Te pershkruash dmth te sigurosh nje imazh mcndor te d.ckaje qe e ke cksperimentuar e tilie si nie 
Skene, person apondjesi.Ju mund tepershkruani: J 
Madhesine ose sasine 

Masen 
Peshen 
Ngjyren 

terputhja mund te pershkruajme d.cka duke iu referuar pjeseve qe e pcrbeine ate dhe 
menyres si keto pjese jane te lidhura me nj-tj. perlxjne att dhe 

SHPJEGIMI 

5es sg dick^ - ^ n ;T lm ^ sh ^' m: P-> fc«r, si , ku efare? Shpjegim, eshte proeesi i 
dt J ;^fatundemi ^ * ** dia * ^ "* tS » "* 

PERDORIMI i NUMRAVE 

Kur perdorim numrat ne duhet te kemi parasvsh disa rregulla 

Sni to? * PaZak ° nta ' Shpjeg ° ni P " r ^ n "- nd ° Shta me ndihmen e ekspcrit mund 

- Shkruani numrat me shifra te medha 

" pSa^^ H 8 ?™' nUmra/shifmt 16 mfidhen J Perpiquni t'i konvertoni ne perqmdje. 
1 erpiqum te hdhm numrat me gjera te njohura. 

- Nese eshte e mundur, krahasoni numrat. 

- Perdorni grafike ose mjete te tjera vizuale per t'i here numrat me konkrete. 
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LIDHJA E TE NJOHURES ME TE PANJOHUREN 

Kur degjuesit jane te pafamiljarizuar mc nje subjekt nje foles mund f i ndihmoje at a ta kuptojne 
ate duke tidhur nje ide te rc mc dicka qe ata tashme e dine. 

pfiRSERITJA DHE PERFORCIMI i IDEVE 

Perseritja eshte shume e rendesishme ne nje fjalim, sepse ndihmon degjuesit te kujtojne pikat 
ky^e. Qe degjuesit te mos me'rziten sa here ju perseritni pikat e fjalimit, eshte mire qe t'i 
pergatitni ato qe ne fillim me programin e fjalimit tuaj. 

RRITNI INTERESIN NE CESHT.IEN TUAJ 
Zgjoni kuriozitetin 

Nje menyre per te qene te sigurt se do te degjoheni, eshte te krijoni nje deshire per te mesuar mhi 
subjektin tuaj duke stimuluar kuriozitetin e degjuesve. 

Anekdotat 

Nje anekdote eshte nje histori interesante dhe e shkurter e bazuar ne eksperiencen tuaj apo te te 
tjereve. Ato jane shume te perdorshme gjate fjalimit tuaj, pasi ju ndihmojne ju te terhiqni 
vemendjen e audiences. 

Ndertooi parashikimin 

Nje menyre per ta bere kete eshte te thuash qe me pare pikat e tjalimit tuaj. 
Ndertoni suspace 

Kjo do t'ju ndihmoje" te mbani dhe terhiqni vemendjen e audiences. 

Menyra te tjera per te pasur vemendjen e audiences jane te shumta. Nje eshte permes 
permbajtjes se tjalimit tuaj. Gjate pergatitjes se fjalimit tuaj mendoni per nevojat, inlcresat dhe 
deshirat e degjuesve. 

Dy menyra te tjera jane lidhja e te rese me te vjetren dhe perdorimi i konfliktit (e mira kundrejt te 
keqes). 

Zgjedhja e shembujve qe jane te" menjehershem eshte nje tjeter menyre per te pasur vemendje. 
Organizimi ndihmon gjithashtu vemendjen e degjuesve. 

Menyra e te shprehuht dhe gjuha e perdorur mund te jcne shume te favorshme. 



PERFSHINI DEGJUESIT 

Gjate gjithe kohes, nje foles duhet te kete parasysh te mendoje per nevojat e audiences, pergjigjct 
e saj dhe perfshirjen e saj. Ja disa gjera per t'u patur parasysh, perpara se te themi tre menyra per 
te perfshire audiencen. 

- Zgjidhni nje geshtje qe eshte interesante per audiencen. 
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- Zgjidhni shembuj, eksperienca personalc dhe hislori interesante per degjuesit. 

- Perdorni nje skeme tc organizuar, te thjeshte, to qarte dhc te lehte per degjuesit qe t'ju 
ndjekin. 

- Brendesoni udhezues per degjuesit qe te dine si te perdorin ate qc kane degjuar. 

- Sigurohuni qe i gjithe materiali per fjalim eshte pergatitur duke pasur nc mendje degjuesit. 

Beni audiencen pjesemarrese 

Zgjidhni dike nga audienca per te marre pjese ne nje veprim ose te thote" dicka ne mbeshtetje ose 
kundershtim te asaj qe ju thoni. Beni pjesemarres te shembuj ve ose Uustrimeve tuaja degjuesit. 

Beni pyetje retorike 

Keto jane pyetje qe degjuesit i pergjigjen ne mendjen e tyre. 
Lejoni pyetje nga audienca 

Nje sesion i tille i motivon dhe tnkurajon degjuesit te perfshihen gjate fjalimit dhe te jene te 
vemendshem. Madje qe ne tlllim te ijaiimit tuaj mund t'i thoni degjuesve se do te kete pyetje dhe 
pergjigje. Se pari, mos iu pergjigj nje pyctjeje pa e degjuar deri ne fund. Sc dyli, nese nuk e kc 
kuptuar mire pyetjen, kerko te ta perserilin serish. Nese ende se kc kuptuar, perserite vete me ze 
te larte pyetjen. 
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CFARE ESHTE BINDJA DHE CILI ESHTE QELLIMI I SAJ? 

Bindja eshte procesi qe ndodh kur nje komunikues ndikon vlerat, besimet, qendimet ose sjelljet c 
dikujt tjeter. £eiesi per te kuptuar bindjen eshte influenca. Influenca i referohet fuqise se nje 
personi ose dickaje per te ndikuar ose prekur te tjeret - me qellim qe te prodhohen efekte pa 
pranine e nje force fizike. Influenca sociale eshte ajo qe ndodh kur vlerat e nje personi, 
qendrimet, besimet dhe sjelljet e tij ndryshohen si pasoje e sjelljes ose pranise se nje personi 
tjeter. 

Per te kuptuar me mire bindjen, ne duhet te kuptojme influenced dhe motivimin. Motivimi eshte 
stimulimi qe shkakton veprimin tuaj. Keto tre koncepte jane ngushtesisht te lidhur. 

Vlerat jane besimet tona mbi faktin se si duhet te sillcmi ne ne lidhje me qellimin final qe duhet 
te arrijme. Ky perkufizim i ndan vlerat ne dy tipe: vlera instrumentak, qe i drejtojne njerezit 
drejt sjelijeve te perditshme, dhe vlerat sekondare qe i referohen qellimeve te rendesishme ose jo 
te rendesishme per t'u arritur. Vlerat instrumental jane ato qe udhehcqin sjelljen tone 
besnikeria, ndershmeria, miqesia, kurajo, miresia, pastertia, pergjegjesia. Kurse vlerat e grupit te 
dyte variojne - liria, vlera e paqes boterore, siguria familjarc. 

Besimet jane pohime njohurish, opinioncsh dhe besimi. Nje pohim njohurie eshte "une besoj (di) 
... kete gje". Burimet e besimeve tona jane te shumta. Pervec vezhgimeve tona, ne varemi edhe 
ne" vezhgimet e prinderve, miqve, mesuesve, udheheqesve fetare - sidomos te grupit ku ne 
rritemi. 

Nese krahasojme besimet me vlerat, ne arrijme te kuptojme se besimet jane me te Ichta te 
ndryshojne. Kjo nuk do te thote se ato ndyshojne lehtesisht. 

Qendrimet jane grupe besimesh qe shkaktojne sjelljen tone dhe pergjigjen tone ndaj nje situate 
ose objekti. 

PERSE BINDJA ESHTE E VESHTIRE? 

Nje" veshtiresi e pare lidhet me faktin se c'mase bindjeje arrijme. Mesazhin jone bindes ka shumc 
te ngjare te perceptohet si cdo mesazh tjeter bindes, nese ju nuk merrni masa te eaktuara per ta 
bere ate te jete i rendesishem. 

Nje veshtiresi e dyte lidhet me faktin se bindja prirct te funksionoje ngadale gjate kohoes. 

Nje veshtiresi e tretc" lidhet me faktin se vlerat, besimet dhe qendrimet tona perpiqen te 

ndryshojne shume ngadale. 

Se katerti, njerezit qe ju do te shpresonit te bindnit. mund te kene strukturuar jetet e tyre sipas 
disa bazave "te verteta 1 ' dhe keshtu zakonet dhe besimet e tyre eshte shume e veshtire te 
ndryshohen. 

Se pesti, veshtiresia qendron ne faktin e dernbelizmit. Njerezit rralle motivohen te levizm dhe 
ndryshojne per bindje. 
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Nje veshtiresi e gjashte eshte se njerezit duan liri ne veprim. C'do kercenim i perceptuar ne liri, si 
psh nje bindjc do t'i bente ata frcnues ndaj cdo lloj ndryshimi ne sjelljcn c lyre. 
Shume faktorc te tjere numd te ndikojne audienccn. Ora e dites mund te ndikoje 
ndcrgjegjshmermc e njcrczve per te ndjere dhe kuptuar bindjen. Niveli arsimor i audiences tuaj 
mund te ndikoje gjithashtu. Niveli soeioekonomik ndikon ndjcshem. Gjinia mund te jete nje 
veshtiresi tjeter. 



STRATEGJI BINDJEJE 

Bindja e audiences eshte shume e veshtire dhe per kete arsye sa me shume strategji te perdorim, 
aq me mire do te jete. 



PERGAKTONI QELLIMIN TUAJ 

Kjo do te siguroje nje pike te forte per arritjcn e qellimit. Vendosja e nje qellimi nga nje 
perpjekje bindjeje eshte si bishti i nje cadre, pa te cilin ajo nuk do te hapej. Qellimi duhet te jete 
sa me specifk te mundeni. Pyetja e pare qe duhet tc beni eshte pikerisht ctare doni ju tc mendojne 
apo bcjne njerezit. 



ANAIJZONI AUD1ENCEN TUAJ 

Ju duhet patjeter te merrni information per audienccn tuaj, per bcsimet, qendrimet dhe vlerat e 
saj. 

Kjo do t'ju ndihmonte ju edhe per te parashikuar pergjigjen e saj ndaj perpjekjeve tuaja per 
bindje. 



THIRRJE AUDIENCES TUAJ PER TE PERDORUR LOGJIKEN 

Anstoteli pohoi se nje bindje efektive konsiston ne tre pjese kryesore: njc kredibilitet, thirrje 
emocionale dhe ajo logjike. Nje thirrje logjike eshte ajo qe i adresohet aftesise arsyetuese te 
degjuesit. Kjo realizohet permes arsyetimin deduktiv, arsyetimit shkakor, ose at-ij analogjik. 
Arsyetimi deduktiv eshte" ai ku ne zhvendosemi nga e pergjithshmja te specifikja. 
Arsyctimi induktiv eshtc ai ku ne zhvendosemi nga specifikja te c pergjithshmja. 
Arsyetimi shkakor ka lidhesen sepse gjithnje" te pcrdorur. 

Arsyetimi per analogji eshte rasti i krahasimit te dy rasteve te ngjashme per te konkluduar se nese 
nje gje eshte e vcrtetc per njeren, ajo duhet te jete e tille edhe per tjetren. 

THIRRJE AUDIENCES TUAJ PER TE PERDORUR EMOCIONIN 

Nje thirrje emocionale perqendrohet ne nevojat, deshirat, dhe motivet e degjuesit. 

Thirrja e nevojave. Kjo i referohet hierarkise se nevojave sipas Malsoet. 

Ndonjehere thirrja e emocioncve mund te behet edhe per emocione kolektive. Kmocionet jane nje 
mjet shume i fuqishem per bindje. Kur do te mbani nje fjalim bindes, kini ne mendje emocione 
qe mund te perdomi per te arritur qellimin tuaj. 
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Zgjidhni gjuhen tuaj shumc me kujdes. Zgjidhni gjuhen e tblur qe evokon imazhe ne mendjet c 
degjuesve. 

STRUKTURONI MATERIA LIN TUAJ EFEKTIVISHT 

PYETJE MBI FAKTET, VLERAT DHE POLITIKEN 

Pyetja faktike lidhet me ate cfare eshte e vertete ose e gabuar. 

Pyetjet e vleres lidhen me rye aspekt moral: mbi dicka si e mire apo e keqe, e drejte apo e gabuar, 
perfituese apo jo. 

Pyetjet e politikes lidhen me kurse specifike veprimi dhe zakonisht permbajne fjale te tilla si 
duhet, do te, etj. 

ARGUMENTET E NJEANSHME KUNDREJT ATYRE TE DYANSHME 

Ka raste kur folesit duhet te prezantojne te dyja anet e piktures. Shpeshhere prezantimi i te dy 
aneve do te" luaje rol te madh ne kredibihtetm e folesit. Kur behet fjale per nje ccishtje pubiike, 
prezantimi i te dy aneve eshte shumc me i rendesishem. Ky prezantim behet sidomos ne rastet 
kur degjuesit kane nje arsim te larte; ai perdoret per te mbeshtetur tezen tuaj dhe ai do te ishtc me 
efektiv kur degjuesit kundershtojne pozicionin e folesit. 

RREGULL1 1 PREZANTIMI ! 

Menyra me e mire do te ishte te ndiqnim hapat e meposhtem: 
Terheqja e vemendjes se audiences. 
Nevoja e theksuar si problem qe duhet zgjidhur. 
Kenaqja e nevojes. 

Vizualizimi i situates pas realizimit te kenaqjes se" nevojes. 
Veprimi qe duhet ndermarre per te zgjidhur problemin. 

VENDOSJA E KREDIBILITETIT TUAJ 

Kredibiliteti konsiston ne 4 cilesi: ekspertiza, dinamika, besucshmeria dhe etika. 
Ekspertiza 

Dikush qe ka ekspertizen zoteron aftesi speciale, dhe njohuri gjithashtu. Nje foles qe duket 
ekspert ne ceshtjen qe ai flet, duket te kete nje kreclibilitet te madh. 

Ekspertiza e bazuar mbi eksperienccn personate 

Ekspertiza nuk mbeshtetet vetem ne hbrat apo njohurite e marra nga shkolla, por edhe nga 
trajnime specifike apo nga eksperienca juaj personale. 
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Ekspertiza e bazuar ne perkushtimin 

Ekziston nje ekspertize qe" vcndoset nga perkushtimi dhe impenjimi juaj kundrejt ceshtjes per te 
ciien do te flisni. 

Ekspertiza e bazuar nga kerkimet 

Duke intervistuar dhe duke lexuar libra, artikuj, ju mund te rritni njohurite tuaja mbi nje ceshtje 
te caktuar duke u bere me eksperte ne te. 

Dinamizmi 

Folesit me dinamizem tregojne entuziazem te madh dhe energji te pashterueshme per ceshtjet qe 
po trajtojne. Ky dinamizem mund te duket mjaft mire edhe joverbalisht. 

Besueshmeria 

Nje foles me besueshmeri eshte i perceptuar si i vertete dhe i varur. 
Etika 

Etika eshte nje ceshtje konformizmi me standarte te drejta dhe te pranueshme te sjelljes. Ja disa 
parime etike qe perdoren ne fjalimin bindes: 

1.. Trajtojmi degjuesit me respekt. Besoni dhe pranoni i'aktin qe anetaret e audiences jane 
inteligjente dhe te pjekur dhe se ata do f i pergjigjen thirrjes luaj. 

2. Mos ekzagjeroni apo shtreniberoni faktct tuaja. 

3. Shmangni genjeshtren ose permendjen e emrave. Hdhe nese mendoni se pala kunder jush 
mund te jete budallaqe, eshte e papranueshme te perdorni emra. 

4. Nese ju keni dieka per te fituar pcrsonalisht nga fjalimi juaj bindes, iregojani keie audiences 
tuaj. 

5. Tregoni respekt per oponentet tuaj ose per palen opozitare. 

6. Merrni kohen e duhur per te zhviiluar dhe organizuar fjalimin me te mire te mundshem qe 
mundni. Bejeni te vlefshme kohen qe audienca harxhon per t'ju degjuar. 
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